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Resumen

La siguiente investigacion “Aplicacion del sistema Vistony en el proceso de ventas
de una empresa privada de aceites automotrices, Lima 2023” tuvo el propésito de

determinar la influencia del sistema Vistony con relacion al proceso de ventas

El objetivo de esta investigacion fue determinar la influencia del sistema
Vistony en el proceso de ventas una empresa privada de aceites automotrices, Lima
2023, por ello, el tipo de investigacion fue del tipo aplicada, con disefio
preexperimental, con un enfoque cuantitativo y el nivel de la investigacion del tipo
explicativo, y se utiliz6 como poblacion 91498 registros de visitas, de las cuales se
utilizé6 como muestra 385 registros de visitas, se us6 el muestreo probabilistico
aleatorio, con la técnica de fichaje y usando el instrumento de ficha de registro. Se
obtuvo como resultados que existe una influencia significativa entre el sistema
Vistony y el proceso de ventas, ya que se identificé en las dimensiones eficacia,
eficiencia y efectividad, un incremento en los valores promedio después de la

implementacion el sistema.

Palabras claves: Sistema, proceso de venta, eficacia, eficiencia y

efectividad.
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Abstract

The following investigation "Application of the Vistony system in the sales process
of a private automotive oil company, Lima 2023" had the purpose of determining the

influence of the Vistony system in relation to the sales process.

The objective of this research was to determine the influence of the Vistony
system in the sales process of a private automotive oil company, Lima 2023,
therefore, the type of research was applied, with a pre-experimental design, with a
guantitative approach and the level of the investigation of the explanatory type, and
91,498 visit records were used as a population, of which 385 visit records were used
as a sample, random probabilistic sampling was used, with the signing technique
and using the record file instrument. It was obtained as results that there is a
significant influence between the Vistony system and the sales process, since an
increase in the average values after the implementation of the system was identified

in the effectiveness, efficiency and effectiveness dimensions.

Keywords: System, sales process, effectiveness, efficiency and

effectiveness.
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l. INTRODUCCION

En las organizaciones, la gestion comercial se ha situado de manera muy
importante, como uno de los principales procesos, generadores de valor, a razon,
de las consecuencias del virus COVID19, ha menguado y desgastado, la
subsistencia de estas organizaciones en los mercados es por ende que, es de vital
importancia apoyarse en herramientas tecnologicas, con el objetivo de impulsar una

adecuada gestion comercial.

En el plano mundial, la pandemia consecuencia del Coronavirus, ha
impactado en el comercio en general, y sobre todo en las exportaciones,
ocasionando pérdidas econdmicas a muchas organizaciones; tras ello, se viene
experimentando una lenta recuperacion econdmica, por ende, el uso de
herramientas tecnolOgicas es indispensable en este proceso. El autor CEPAL
(2020) nos comenta que, las tecnologias digitales ofrecen un nuevo esquema de
trabajo para las empresas, en principio se ha tenido un gran impacto en la
promocién, venta, entrega de bienes y servicios, en relacion con los proveedores.
Esto propone un reto a las organizaciones y propone mejorar los procesos de estas,
entre las cuales se puede identificar al proceso de ventas y su relacién con la
tecnologia, para poder alcanzar los objetivos de las organizaciones. De igual
manera, Reyes (2020) nos explica que, es comprensible tener en cuenta un
incremento de los dispositivos de interconexion digital en los procesos operativos
de las organizaciones, asi como un incremento en el uso de la tecnologia para
generar valor en la productividad; asi mismo, sustentando las normativas de
seguridad sanitaria que, implican laborar con menor cantidad de fuerza laboral, en

los procesos productivos.

A nivel nacional, la crisis sanitaria consecuencia de la pandemia, ha
golpeado muchos sectores del pais, tales como, el sector automotriz y sus
derivados, en consecuencia, las ventas en las empresas dedicadas a estos rubros
decayeron en ingresos. CAPECE (2021) nos comenta que, en la region, el impacto
econdmico ha colocado a Peru en el segundo lugar de los méas afectados frente a
esta emergencia sanitaria. Segun las proyecciones del FMI, el PBI caeria -13.9%

este afio. En razon a ello, las empresas dedicadas a estos rubros estan pasando



por una etapa de recuperacion, y por ello, el proceso de ventas o gestion comercial,

paso a ser el de mas importancia en estas organizaciones.

En el plano local, la emergencia sanitaria ha mermado las ganancias de
multiples organizaciones, y el impacto habria llegado a un 80% de las
organizaciones solamente en Lima Metropolitana, con relacion a la informacion del
INEI 2020, por ello CEPAL (2019) nos comenta que, en consecuencia al gran
porcentaje de las organizaciones que tuvo problemas por la reciente pandemia, se
vieron involucrados varios aspectos de la cadena de produccion e impactaron sobre
los siguiente procesos como el stock de los bienes producibles que alcanzo un 77%,
demora en el proceso de cobranza de las facturas y causando grandes pérdidas de
la capital de trabajo. Asi mismo, el impacto a la producciéon nacional se pudo
visualizar en un -11.12% en el afio 2020, se pudo identificar que los sectores mas
golpeados por las crisis fueron los restaurantes, alojamientos, seguidos de servicios
prestados a organizaciones y el sector transporte. Por ende, es fundamental
promover el aumento de la productividad en las organizaciones, teniendo en
consideracion la participacion de las herramientas tecnologias, tal como menciona
Camisoén (1999), en consecuencia, se verian afectadas de manera significativa las
métricas de eficiencia, eficacia y efectividad del proceso, ofreciendo ventajas o valor
agregado a la organizacién en el mercado, obteniendo resultados positivos. Dichas
ventajas estan estrechamente vinculadas a la influencia tecnologica y las
tendencias innovadoras que, estan en la capacidad de sustentar las necesidades

empresariales, garantizando el cumplimiento de los objetivos.

Por otro lado, dentro de la empresa privada de aceites automotrices, uno de
los pilares principales de la funcionalidad del negocio, son las ventas realizadas por
el &rea comercial en la organizacion, en la actualidad se realizan un gran volumen
de ventas realizadas en la empresa y dichas ventas es recogida directamente en el
local del cliente, relacionado al volumen de ganancias que se realizan en la
organizacion, por parte de la gerencia de ventas se necesita tener un mejor control
de las ventas realizadas en el campo, tomando en consideracién que, actualmente
no se puede identificar que si las ventas fueron realizadas directamente en el local

del cliente o si el cliente fue visitado, en la fecha programada, ya que en la



actualidad cada vendedor cuenta con una cartera de clientes asignada que, es
distribuida en distintas fechas de la semana (Anexo 11). Por ende, es de principal
prioridad mejorar la gestion de los ejecutivos de ventas, para asi poder alcanzar los

objetivos organizacionales.

Posteriormente a la descripcion de la realidad problematica, por ende, la
formulaciéon de la problematica general se presenta de esta forma: ¢ Cémo influye
la aplicacion del sistema Vistony en el proceso de ventas de una empresa privada
de aceites automotrices, Lima 2023? asimismo, como problemas especificos
tenemos: (a) ¢ Como influye la aplicacion del sistema Vistony en la eficiencia del
proceso de ventas de una empresa privada de aceites automotrices, Lima 20237,
(b) ¢, Como influye la aplicacion del sistema Vistony en la eficacia del proceso de
ventas de una empresa privada de aceites automotrices, Lima 2023?, (c) ¢Coémo
influye la aplicacion del sistema Vistony en la efectividad del proceso de ventas de

una empresa privada de aceites automotrices, Lima 20237.

El estudio se justifica de forma practica, ya que radica en la implementacion
de un sistema que ayudara a la organizacién, a cumplir la visiébn, mision y objetivos
de esta, ya que se tendrd implementado un proceso de venta mas eficiente,
agilizacion del proceso, menor tiempo operativo en el registro de pedido y un uso
mas eficiente del recurso humano. Asimismo, incrementando la imagen institucional
y la fidelizacion del cliente. El estudio se justifica de forma tedrica, ya que el objetivo
de la investigacion en demostrar como la productividad del proceso de ventas
puede ser influenciada a través de la tecnologia. Para ello la investigacion se apoy6
en las teorias tales como la teoria de la productividad, teoria de sistemas y la teoria
econdémica. El estudio se justifica de forma metodoldgica, porque la informacion
recopilada fue de mucha importancia, y aporta conocimiento nuevo, a las nuevas
investigaciones que, tengan relacionadas las variables, reflexion y discusion. De
esta manera, se justifica la contribucion del sistema Vistony de esta manera servira,
como antecedente muy importante y beneficioso, a las investigaciones futuras. El
estudio se justifica de forma social, ya que se tiene como objetivo el mejorar los
estandares de productividad de la organizacion, por ello se busca obtener mayor

riqueza con los recursos actuales y poder alcanzar los objetivos corporativos, de



esta manera se aportaria en la perpetuidad en el tiempo de la empresa mencion,
generando estabilidad econdémica y generando nuevos puestos de trabajo que

contribuiran con el desarrollo local.

Se identifico que el objetivo general del estudio es determinar la Influencia
del sistema Vistony en el proceso de ventas en una empresa privada de aceites
automotrices, Lima 2023. Asi también como objetivos especificos tenemos: (a)
determinar de qué manera influye el sistema Vistony en la eficiencia del proceso de
ventas de una empresa privada de aceites automotrices, Lima 2023, (b) determinar
de qué manera influye el sistema Vistony en la eficacia del proceso de ventas en
una empresa privada de aceites automotrices, Lima 2023, (c) determinar de qué
manera influye el sistema Vistony en la efectividad del proceso de ventas en una
empresa privada de aceites automotrices, Lima 2023.

Se determiné que la hipotesis general, la aplicacion del sistema Vistony
influye significativamente en el proceso de ventas en una empresa privada de
aceites automotrices, Lima 2023, y como hipétesis especificas tenemos: (a) la
aplicacion del sistema Vistony influye significativamente en la eficiencia en el
proceso de ventas en la empresa privada de aceites automotrices, Lima 2023, (b)
la aplicacion del sistema Vistony influye significativamente en la eficacia del proceso
de ventas en una empresa privada de aceites automotrices, Lima 2023, (c) la
aplicacion del sistema Vistony influye significativamente en la efectividad del

proceso de ventas en una empresa privada de aceites automotrices, Lima 2023.



Il. MARCO TEORICO

En el &mbito nacional se tom6 en consideracion variedad de investigaciones, con
respecto al uso de la variable independiente aplicacion del sistema Vistony y su
relacion con la variable dependiente proceso de ventas, estas aportaran distintos
puntos relevantes para la investigacion, se mencionan a continuacién las mas

relevantes.

Segun Yafiez (2019) nos hace mencion que, la organizacion esta
estrechamente vinculada a la relacion que tiene la tecnologia E-Commerce y la
venta de sus productos, se tuvo como objetivo del estudio, el establecer si la
tecnologia E-Commerce impacta en el proceso de ventas, el disefio de la
investigacién es del tipo pre experimental, se tomé como muestra 335 pedidos
registrados en un rango de 28 dias, se usaron las fichas de observaciéon para la
recopilacion de los datos de la investigacion, por ello, como resultados se pudo
identificar una mejora en el indice de efectividad de ofertas en un 27.72%, ya que
el (pre-test) obtuvo un resultado de 56.40% y durante el (post-test) un indice de
84.12%. Adicionalmente se disminuyo la ineficiencia del registro de pedidos en un
22.74%, durante el (pre-test) se obtuvo un resultado de 50.27%, mientras que en el
(post-test) 27.53%, finalmente se concluye que el Sistema E-Commerce, pudo
mejorar el indice de efectividad de ofertas y disminuir el indice de ineficiencia de
registro de pedidos. El principal Aporte es contrastar que con la aplicacién de un

sistema se puede influenciar en la variable dependiente.

Ademas, Morales (2021) nos indica que, el objetivo del estudio, es identificar
si la relacion que tiene el aplicativo movil, la gestion de ventas y los despachos en
la organizacion, el disefio de la investigacion es del tipo pre experimental, se trabajo
con una muestra de 124 pedidos en un rango de 10 dias, la herramienta que se
utilizé para el almacenamiento de los datos se usoé la ficha de observacion, por ello,
los resultados fueron que se disminuy6 el tiempo promedio de toma de pedidos de
venta de 112.27 minutos a un minimo de 2.75 minutos, en relacion con ello, hubo
una disminucion del 109.52 minutos en el registro de pedidos de venta. También,
se identificé mejora en el registro de informes visualizandolo en el indicador tiempo

promedio, el cual disminuyo de 13.35 minutos un minimo de 1.9 minutos, el



resultado, es una disminucién de 11.45 minutos, demostrando una reduccion en el
tiempo promedio de registro de informes, ademas se logré un decremento en el
elaboracion de pedidos tomando en consideracion el tiempo de 2.71 minutos a 1.5
minutos, significando una disminucién del 45 %, por otro lado, el siguiente indicador
del tiempo promedio del proceso de despacho de pedidos de venta, se pudo
observar una disminucion de 2.79 minutos a 1.5 minutos, donde se pudo apreciar
una reduccién del 41%. Finalmente se concluye que la tras la implementacion del
aplicativo movil, hubo una disminucién en el indicador de registro de pedidos
vinculado al tiempo promedio, de esta manera, esta investigacién aporta en la
posicion que las herramientas tecnoldgicas influyen positivamente en el proceso de

venta de ventas y despachos en la organizacion.

Por ende, Chavez (2020) nos menciona que, su investigacion tiene como
objetivo mostrar que la prospectiva tecnolégica tiene influencia en la formaciéon de
desarrolladores de software, el disefio del estudio fue del tipo no experimental
relacionado con un enfoque cuantitativo, la muestra estd compuesta por 30
trabajadores, los resultados evidencian que el disefio de estos escenarios con un
mayor enfoque tecnoldgico, impacta en un 18.4% en la educacion de
desarrolladores de software, finalmente se concluye que los escenarios futuribles
influyen positivamente en la prospectiva tecnolégica. El principal aporte de esta
investigaciéon es que se toma como precedente el uso de los indicadores

funcionalidad, usabilidad e integridad del sistema.

Segun Mar (2021), el siguiente estudio planteo como objetivo mostrar que,
el sistema de informacion propuesto impacta en los procesos logisticos de la
organizacion, por ello, el disefio del estudio fue del tipo experimental, y su poblacion
elegida fue de 51 trabajadores, con ello, se tomé una muestra de 45 individuos que
trabajaban en la organizacion, asi también, el tipo de estudio tuvo un enfoque
cuantitativo, y para el al almacenamiento de los datos se us6 la técnica del
cuestionario, por ende, los resultados evidenciaron que el sistema de informacién
tiene influencia en el indicador de nivel de cumplimiento en despacho obteniendo
un valor de 52%, consecuentemente se logro reducir el indicador de tiempo del

proceso de entrega de los materiales a 1 hora y el tiempo contemplado con el



objetivo de registrar 6rdenes de compra en minimo de 10 min ,finalmente en
conclusion, la aplicacion del sistema de informacion influye en los procesos de la
organizacion y su principal aporte, a la presente investigacion es que sirve como
precedente que la variable independiente puede influenciar positivamente en la
variable dependiente y preguntas del cuestionario relevantes a la dimension
Usabilidad y Accesibilidad.

Asi también, Morcolla (2022) nos menciona que, la investigacion tiene como
objetivo demostrar como influye el vinculo del sistema de informacién con el
proceso de seguimiento de préacticas, de los alumnos que, estén pasando por la
etapa preprofesional pertenecientes al CETPOR en Andahuaylas, con ello, su tipo
de investigacion fue no experimental, con una metodologia del tipo aplicada, y su
enfoque cuantitativo, con ello, la poblacion fue de 150 individuos estudiantes,
tomando en consideracion una muestra de 108 individuos, y para el
almacenamiento de datos se utilizo la técnica de encuesta, y se usé como
herramienta de recoleccion de datos, el cuestionario, asimismo, como resultados
para el indicador cumplimiento de procesos se indicé que hay una alta mejora en el
promedio de 75% a un 90%, con ello para el indicador de tiempo de documentacion,
hubo una mejora de 20 a 10 minutos y finalmente se concluy6 que el despliegue
del Sistema de informacion se vincula de manera estrecha optimizando altamente
el proceso de seguimiento de practicas preprofesionales de los alumnos de un
CETPRO en Andahuaylas, por ende, el principal aporte a la presente investigacion,
fueron la adicién de las preguntas del cuestionario relevantes a la dimension

funcionabilidad.

De modo similar Flores (2018) nos menciona que, el siguiente estudio tiene
como objetivo mostrar como el uso de la aplicacién web basada en BPM puede
influir en el proceso de seguimiento de los aprendices en formacion dual de la
escuela de tecnologias de informacién, asimismo, el tipo de estudio fue aplicado,
descriptivo y preexperimental, con una poblacién de investigacién donde se abordé
registros de visitas los estudiantes, como instrumento de recoleccién de datos se
utilizé la ficha de registro, y se alcanz6 como resultados un incrementd en el

promedio de la eficiencia de las visitas donde se obtuvo un resultado de 59%,



después de implementar el sistema (post-test) se obtuvo un resultado de 83%, se
concluye que finalmente, se puede confirmar que la aplicacién de una herramienta
web impacta positivamente en el proceso de seguimiento de estudiantes, con ello,
el principal aporte de este antecedente es el uso de las visitas programadas como
poblacion y muestra, adicionalmente de la aplicacién de la eficiencia de visitas

como indicador.

Segun Machuca (2022) nos menciona que, el siguiente estudio tiene como
objetivo el mostrar como el uso de un sistema de informacién puede influenciar en
el proceso de integracion digital E-Commerce en una empresa privada, con ello, la
investigacion tuvo un disefio preexperimental y fue del tipo aplicado, con un enfoque
de investigacién cuantitativo y un nivel explicativo, aplicando el método de
investigacion hipotético deductivo, por ello, para el almacenamiento de datos, se
eligié la ficha de observacion, usando como herramienta la ficha de registros,
tomando en consideracion, una poblacidon y una muestra de 260 registros,
agrupados en 30 fichas, con ello, el test de normalidad que se uso fue Shapiro Wilk,
demostrando una distribucion normal para cada una de las dimensiones,
consecuentemente, se evaluaron las hipotesis aplicando la prueba T-Student, y
rechazandose todas las hipoétesis nulas mostrando que el sistema de informacion
si impacta en el proceso de integracion digital E-Commerce, reconociendo que el
argumento, postventa y el cierre tuvieron un aumento del 54,76 %, 136% y 52,03
%, el aporte de esta investigacion fue el uso del indicador indice de efectividad de

ofertas para la argumentacion en la discusion.

Del mismo modo, Matta (2019) nos menciona que, el siguiente estudio tiene
como objetivo mostrar como impacta un CRM para la optimizacion de la
administracion de peticiones en una PYME, Lima 2019, con ello, el tipo de
investigacion es preexperimental, ya que se demostrdo con dos evidencias para
cada muestra del pre-test y su post-test, asimismo, la poblacién y muestra estan
compuestas por 25 usuarios, para la recoleccién de datos se usaron papeletas de
exploracién, por ello, como resultados que la implementacién de un CRM ayuda a
incrementar la efectividad en la administracion de peticiones, asimismo, ayuda

también a incrementar el nivel de cumplimiento, por ende, al tener un desenlace



beneficioso para los dos hitos se concluye que la utilizacion de un CRM beneficia
la administracion de peticiones en una PYME, lo que le dejara a la compafia
obtener méas tiempo en el estudio de los desenlaces que en la realizacion de todo
el proceso, el principal aporte de esta investigacién es el uso del indicador indice

de efectividad de ventas para la argumentacion en la discusion.

Ascona (2018) nos cuenta que, el siguiente estudio tenia como objetivo el
determinar como la aplicacion de SAP FIORI influye en el proceso de gestion
financiera en la empresa CENTRIA, por ello, la poblacibn se estimé de
aproximadamente 30 usuarios, el método de estudio fue del tipo hipotético
deductivo, del tipo explicativo y el disefio de estudio es experimental, por ende, para
el almacenamiento de la informacion se us6 la ficha de observacion, como
resultados del estudio, se observé que la variable dependiente finaliza en un
23.12% del indicador variacion de Incidentes atendidos, influyendo en la variable
dependiente, esto se debe a que el 10.43% de la variacion del indicador
documentos emitidos con firma de apoderados, finalmente se concluye que el
estudio en mencion confirma que la aplicacion del software SAP FIORI impacta en

el proceso de gestidn financiera en la Empresa CENTRIA.

Dentro del Ambito Internacional tenemos lo mencionado por Kibet (2017),
proveniente de Nairobi(Kenia), nos indica que, el rubro de retail, puede aprovechar
de manera mas eficiente el uso de la tecnologia mévil, aplicando técnicas de calidad
a la tecnologia movil ya existente en la organizacion, el objetivo es demostrar la
influencia que tendria la tecnologia mévil en las organizaciones del rubro retail,
donde se desea medir la usabilidad, seguridad, disponibilidad, integridad y
rendimiento, la poblacién esta orientada a analizar las tiendas minoristas del pueblo
de Kasarani de aproximadamente 300 tiendas, se analizé una muestra de 96
tiendas, los resultados demuestran que el 70% de los individuos encuestados
corrobora que la aplicacion cumplia con la usabilidad, mientras que el 20% lo
califica como promedio y el 10% lo encontré complicado, el 80% afirmo que cumplia
funcionalmente con lo solicitado, se demostré que el sistema era integral y
finalmente se concluye que la aplicacion mejora significativamente los procesos de

las organizaciones, con ello, el aporte de esta investigacion es la consideracion de



las dimensiones usabilidad, seguridad, disponibilidad, integridad y rendimiento

como factores determinantes de mejora, en las organizaciones.

Por su parte, Cardenas (2021) proveniente de Cataluia(Espafa), nos
menciona que, el objetivo de esta investigacion es el de demostrar que, existe una
relacion estrecha entre la mejora del proceso de ventas y el sistema, con la finalidad
de solucionar la realidad problematica del estudio este abarca la implementacion
del sistema Odoo’s ERP el cual influencia directamente sobre las ventas de la
organizacion, se indica que, el problema en cuestidon es buscar una solucion a la
baja de ventas y la falta de control sobre la fuerza de ventas, finalmente, se
concluye que se puede mejorar el proceso usando la tecnologia mévil y de esta

manera enriquecer la gestion comercial de la organizacion.

Ademas, Guerrero (2017) proveniente de Guayaquil (Ecuador), nos indica
gue, el objetivo del siguiente estudio es demostrar que se esta estrechamente
vinculada a la gerencia de las ventas que realice el drea Comercial de la
organizacion, con las ganancias obtenidas por la empresa, para obtener los
resultados se usaron a 25 individuos que estan trabajan en el area comercial de la
empresa y una muestra de 606 clientes de una poblacién total de un 1400 clientes
gue son compradores frecuentes de sus productos, para la investigacion se usé
como herramienta de almacenamiento de datos, la encuesta o ficha de
observacién, de acuerdo a los resultados obtenidos a una muestra de 25 personas
gue pertenecen al area comercial de la organizacion, entre jefes o coordinadores
gue resguardan a que los ejecutivos de ventas a su cargo cumpla con los objetivos
de venta, el 0% indic6 que no usan una hoja con formato de control, el 16% usa el
teléfono, el 32% realiza apuntes de la gestién y el 52% indicd que solo supervisar
la gestion realizada por el vendedor, finalmente se concluye que los indicadores
gue garantizan la mejora en la productividad son la eficiencia, eficacia y efectividad
gue, pueden ser aplicados en su gestién de visitas y su gestién de registro de
pedidos, el aporte de este estudio a la presente investigacion es el uso de los
indicadores eficiencia, eficacia y efectividad y su aplicacion para la mejora de la

productividad.
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En relacién a ello, Binter (2019) proveniente de Viena(Austria), menciona
gue, el objetivo de esta investigacion es mostrar que se puede mejorar la relacion
B2B del area de Ventas con los clientes usando herramientas tecnoldgicas de
marketing digital, la muestra para la investigacion fue de 11 usuarios expertos, para
el almacenamiento de datos se usaron los cuestionarios, los resultados arrojan que
el 82% de los encuestados estan de acuerdo que hubo mejora aplicando las
herramientas tecnoldgicas, finalmente se concluye que las que la aplicacion de
herramientas tecnoldgicas, influye positivamente en las ganancias de la
organizacion, por ende, el principal aporte de la investigacion es tomar como
precedente que, la influencia de la tecnologia impacta positivamente en las

organizaciones y sus ganancias.

Por consiguiente, Garcia (2019) proveniente de Medellin(Colombia), nos
menciona que, su investigacion tiene como objetivo demostrar como los indicadores
eficacia y eficacia pueden mejorar la productividad operativa de una organizacion
dedicada al rubro de la construccion, como caracteristicas de la investigacion se
menciona que, el tipo de estudio es descriptiva, de orientacion transversal y no
experimental, también que se usé una poblacién compuesta por 57 organizaciones,
y su herramienta de almacenamiento de datos que se uso fue el de un cuestionario
compuesto por 30 items, los resultados demuestran que se evidencio un aumento
en la gestion administrativa vinculada a la eficiencia y eficacia del proceso, validado
por expertos con una confiabilidad del 0.83, finalmente concluyendo que la
aplicacion de los indicadores de eficiencia y eficacia, influyen directamente en la
productividad del proceso y se sugiere mantener la aplicacion de estos indicadores,
el aporte de esta investigacion, es la confirmacién que la aplicacion de la eficiencia

y la eficacia influye positivamente en la productividad de la empresa.

Como teorias generales vinculadas a la variable proceso de ventas, tenemos
lo mencionado por Smith (1776) por consiguiente que, las economias desde la mas
rudimentaria o la mas innovadora tecnolégicamente, es necesariamente una
economia basada en las personas o grupo de personas que lo componen. La idea
esta respaldada en los textos economicos, desde la fundacion de las primeras

teorias econdmicas, tal como pueden observarse en los trabajos de Adam Smith o
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de Alfred Marshall. Smith nos habla sobre la importancia de los conocimientos
humanos como impulsores de la especializacién productiva que, es la que brinda
las opciones de incremento de la renta, al que comunmente se vincula con el
incremento econdmico, Marshall por su parte tomaba en cuenta que el capital mas

importante, es el invertido en los recursos humanos.

Ademas, Nelson y Phelps (1966) nos mencionan que, esta estrechamente
vinculado a la acumulacién de recursos humanos, situacién que se relaciona a
través de la mejora de los niveles educativos, aprovechando la innovacion
tecnologia y la predisposicion de las personas. Se plantea que las personas mas
educadas estén en condiciones mas optimas al discriminar, las malas o buenas
ideas, y asi poder incrementar las posibilidades de resolucion de problemas vy
mejores posibilidades de asumir actividades emprendedoras, de tal manera que se
incentive la innovacion en las organizaciones y tener una mayor disponibilidad a
asimilar innovaciones globales. Asi mismo la innovacidbn en consecuencia
incrementa la productividad del capital humano en las organizaciones. Los autores
estiman que existe un efecto de retroalimentacion en el aumento del capital humano
y la innovacion que, redunda en las posibilidades de crecimiento inducido, por la

propia dinamica del sistema productivo.

Asi también, Gill (1989) nos menciona que, toma una posicion semejante a
la de Nelson y Phelps, este concepto prosigue con la idea que los recursos
humanos con mayor acceso a un mejor nivel educativo y mayor predisposicion a la
tecnologia, tienden a ser mucho mas productivo que sus pares, concluyendo en

gue incremente la produccién y en consecuencia las ganancias.

Segun Al-lamy (2018) nos sefala que, el uso de las TIC ’s aportan gran valor
en la organizacion, siendo mediadores de la innovacion e implantando mejoras en

los procesos de produccion, gestién y otros.
La definicion conceptual de productividad se puede entender a través del

vinculo que tiene el sistema de produccion y la cantidad de productos resultantes,

es la cantidad de recursos usados para obtener el producto final, lo que
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denominamos productividad. Otros autores lo denominan la cantidad de tiempo
usado y los resultados obtenidos, mientras menos sea el tiempo invertido, para
obtener el mismo resultado, se considera mas productivo el sistema. Este concepto
puede medirse a través de un indicador eficiencia que, vincula la cantidad de
productos obtenida con la cantidad de recursos usados. De esta manera, se puede
medir que tan eficientemente es el trabajo empleado y el capital invertido para
producir el resultado esperado. Se idéntica como alta productividad a la relacion
que genera una mayor ganancia, implicando un menor uso de los recursos
humanos o capitales. Se considera como aumento en la productividad, el que se
pueda producir mayor cantidad de productos usando los mismos recursos. Desde
el enfoque economico, se considera productividad a cualquier incremento en la
produccion que, no necesariamente este vinculada a un incremento de trabajo,

capital o cualquier otro insumo.

Lo sugerido por Marx (1885), es que la productividad es el valor obtenido, de
la relacion abstracta del trabajo socialmente necesaria para la preparacion de los
productos, para entender este concepto es necesario comprender que socialmente
necesaria, implica que el trabajo invertido en la produccion, de cada producto, es
equivalente al trabajo directo como al indirecto. Asimismo, la eficacia con que se
elabora los distintos productos esta interrelacionados. Marx plantea que el aumento
en la eficacia con la que realiza cierto producto y esta afecta la elaboracién de otros
productos, abarcando el total de la produccién. La idea de trabajo abstracta toma
en consideracion que cada producto esta vinculado al resultado de una parte del
trabajo social y no solamente del proceso de trabajo que, funciona como generador
del producto en si.

También Bawerk (1986) nos indica que, desde la perspectiva econdémica, se
entiende que la productividad esta estrechamente vinculada a los medios
productivos promovidos por el trabajo. Este concepto justifica que el incremento de
la eficacia esta vinculada al incremento de las herramientas de produccién
utilizados. Consecuente resulta viable afirmar que, el incremento de productividad
esta estrechamente relacionada a las herramientas de produccion usados. Esta

mejora en los procesos productivos 0 innovacion comunmente concluye con
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incremento en la productividad, lo cual implica que las organizaciones tengan
mayores probabilidades de competir en el mercado. En relacion con todos los
modelos, se identifica la influencia entre el incremento de la gestién del talento
humano y el aumento de la innovacion, teniendo como consecuencia el aumento
de la competitividad y productividad, mejorando significativamente el proceso de

las organizaciones.

Por ende, Koonts (2004) nos menciona que, se tiene identificado tres
indicadores generalmente usados para el analisis del rendimiento de un sistema,
los mismos que, estan estrechamente vinculados a la productividad. Dichos
indicadores, son la efectividad, la eficacia y la eficiencia. La eficiencia, esta
vinculada a la correcta gestion del cumplimiento de las actividades, asimismo se
enfoca en la relacion de cantidad de recursos usados con la cantidad de recursos
estimados y el nivel de consumo de los recursos usados que, finalicen en
productos. La Efectividad, es el vinculo entre los resultados alcanzados y los
resultados programados, en donde se puede medir las metas programadas a través
del nivel del cumplimiento. La eficacia, se define como la valoracion del impacto
gue realiza el servicio o producto que se presta. No es necesario generar el 100%
de efectividad en el producto o producto que, esta mas orientado a calidad o
cantidad, se necesita ademas que el producto sea el adecuado, el cual cumpla con
las expectativas del cliente o del mercado.

Segun la teoria de la organizacién, define que los objetivos de la fuerza de
ventas y la organizacion, no es necesario que sean diferentes, al contrario, es
necesario que puedan integrarse. Por estos motivos se considera que los jefes
comerciales deben establecer diversos sistemas de control, para poder alcanzar
estos objetivos, para ello, se debe medir con exactitud los resultados y ademas
optimizar los conocimientos del proceso, se sugiere los controles de
comportamiento, al contrario, si el conocimiento del proceso no es el mas optimo,
se recomienda usar el control por resultados, apoyado en la gestion de ventas. En
caso de que no esté al alcance el poder medir los resultados y se conoce el proceso,
se sugiere usar el control de comportamiento, caso contrario se no se conozca el

proceso se podria utilizar el control de clan. Estas indicaciones coinciden en la
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practica con la direccion comercial, pero teniendo en consideracién que el control
por socializacion o clan es complicado de aplicar en las organizaciones de

occidente.

Como teorias especificas al proceso de venta tenemos lo mencionado por
Etzel y Walker (2012) el cual es, una secuencia de pasos que, de manera logica,
realiza la fuerza de ventas, para iniciar la operacién de venta, teniendo como
protagonistas también al cliente o comprador, cuyo objetivo es influir en este el
interés por el producto, el cual usualmente finaliza con la compra, asimismo, Garcia
et at (2021). nos comenta que, la gestion de ventas se encuentra establecida en
cualquier organizacion del mundo, el cual era impulsado por el desarrollo de nuevas

herramientas tecnoldgicas, alcanzando las metas programadas.

Para Beltran (2005) nos comenta que, una vez definidos los objetivos y
teniendo conocimiento la capacidad de gestion, el siguiente paso inicia
estableciendo un grupo de indicadores de gestion que seran usados de guia y
apoyo, por cada ejecutivo de ventas. Se recalca que los resultados conseguidos
por el grupo de trabajo son resultado de la gestidn individual de cada integrante, y
para el jefe comercial los resultados del grupo seran sus propios resultados. Por
ello se tiene identificados los siguientes factores para una correcta gestion de
ventas, la eficacia, eficiencia, efectividad, resultados y productividad. Se considera
también un factor muy importante a la calidad, por ende, con relacién a las ventas
se vincula directamente con la interaccion que genera con la cartera de clientes,
con el cumplimiento de compromisos con los mismos y con la fidelizacion a través
de nuevos pedidos, situacion que es posible después de un periodo relativamente

largo.

En si mismo, las dimensiones son caracteristicas de una variable, segun
Alshikhi y Abdullah (2018) las dimensiones en efecto son atributos o caracteristicas
gue unas variables, este elemento permite medir, y definir en la investigacion los
indicadores o KPI’s. En sintesis, una dimension en la division o descomposicion de
una variable, con el objetivo de garantizar la capacidad de ser medidos en la

investigacion.
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Se obtiene como dimensiones de la variable proceso de ventas, los factores
de la correcta gestion de ventas como eficacia, eficiencia y efectividad se derivaron

de estas dimensiones los siguientes indicadores:

Con la intencion de mejorar el entendimiento de las dimensiones estas
deben poder medirse cuantitativamente a través de indicadores o KPIS, por ello
Twin (2021) nos hace mencioén que, los KPI'S derivan de un grupo de métricas
cuantitativas, con el objetivos de medir el rendimiento de la organizacion u
compafia en un periodo de tiempo, estos indicadores apoyan en la determinacion
de resultados concluyentes, vinculados a los objetivos financieros, operativos y
estratégicos de las organizaciones, asimismo se brinda apoyo en la comparacion
con las demas organizaciones en el mercados. Por otra parte, Dziallas y Blind
(2019), toma en cuenta que los indicadores son el resultado de la formulacion de
las métricas, y su funcion es brindar informacion de un fenomeno controlado.
Asimismo, Huovila (2019) nos indica que, los indicadores tienen como objetivo
servir en medir las variables cuantitativas, descriptivas o cualitativas, esto permite
simplificar el estudio de un objeto complejo, permite comprender y usar facilmente,
los objetivos de los indicadores son la comunicacion, cuantificacion y simplificacion,
en consecuencia, es posible monitorear y evaluar, las tendencias y cambios en la

investigacion.

De la dimension eficiencia, deriva el indicador eficiencia de venta, tenemos,
segun Beltran (2005), el cual mide porcentualmente, el nivel de cumplimiento de los
objetivos, de cada vendedor y de la fuerza de ventas en relacidn con la cantidad de
visitas estimadas. objetivo: controla porcentualmente la eficiencia de visitas
realizadas, sobre la cantidad de clientes asignados y tiene la siguiente formula,

eficiencia de venta= (visitas realizadas/visitas esperadas) * 100.

De la dimension eficacia, deriva el indicador eficacia de venta, segun Beltran
(2005), el cual mide porcentualmente, el nivel de cumplimiento de los objetivos, de
la fuerza de ventas en la relacion con la cantidad de ventas estimadas, tomando en

cuenta que se puede medir porcentualmente el nivel de efectividad de los pedidos

16



realizados, sobre el nUmero de visitas realizadas en campo, teniendo la siguiente

formula, eficacia de venta= (ventas realizadas/visitas realizadas) *100.

De la dimensién efectividad, deriva el indicador efectividad de venta, segin
Beltran (2005), el cual mide porcentualmente la relacién entre la eficiencia y
eficacia, tomando en cuenta que se puede medir obteniendo el mayor porcentaje
de efectividad de las ventas realizadas, la efectividad es obtenida de la relacion de
eficacia y eficiencia sobre 100, teniendo la siguiente formula, efectividad de venta

= (eficacia * eficiencia) /100.

Como teorias generales a la variable aplicacion de sistema Vistony, se
encontraron menciona lo siguiente, segun la teoria general de sistemas fue creado
por Ludwig von Bertalanfy, en la convencion anual de la Asociacion Americana para
el avance de la Ciencia. Esta enfocado en llamar la atencion de la diversidad de las
diferentes ciencias. Esta situacion explica el motivo de ayudar en la creacion y
durante el proceso de desarrollo de la teoria conceptual, el cual es aplicable a

multiples ramas del conocimiento tradicional.

Segun la teoria cibernética, en definicion se puede entender a la cibernética,
como el estudio de los sistemas orientados al control y su relacion con humanos y
maquinas, Norbert Wiener menciona a la cibernética como la ciencia que investiga
el control y las comunicaciones entre el animal y la maquina. Segun Asnby (1977),
menciono que, la cibernética en concreto no evalla objetos si no el
comportamiento, recalcando que no pregunta ¢, Qué es esto?, al contrario, pregunta
¢, Qué hace?, segun Stafford Beer menciona que la relacién de la cibernética con la
empresa a traves de la siguiente idea, el estudio cibernético abarca la problematica
del control y la comunicacion de los sistemas complejos, por ende, estudia la

efectividad de las organizaciones.

John y Weitz (1984) nos sugiere que, el sistema de control a usar se debe
definir en base a los rendimientos generales del sistema, indica ademas que el
utilizar controles del proceso, con un gasto superior al beneficio que se obtendria,

y no es viable. Por ende, con situaciones altamente cambiables y una fuerza de
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venta de facil sustitucion es sugerible el control de resultados. Por el contrario, es
mas recomendable el control de comportamiento. En si mismo un grupo de fuerza
de ventas pequefio no es obligatorio el uso de sistemas de control por resultados,
por ende, es perfectamente viable, si se encuentra dentro un margen de costo

razonable y el control del comportamiento.

Como teorias especificas variable aplicacion de sistema Vistony, tenemos
los mencionado Auz (2016) nos menciona que, se considera como un software el
cual desempefa diversas tareas, bastante especificas, como un reproductor de
musica, calendario o portal web, el cual puede descargar y al que se ingresar
directamente desde su teléfono o cualquier plataforma tecnologica. Asimismo,
segun la 1ISO 25000 (2014) se menciona que, los componentes de software, puede
ser descritos en seis caracteristicas importantes, entre ellas tenemos la
funcionabilidad, usabilidad, fiabilidad, las cuales se detallan a través de conjunto de
sub-caracteristicas que permiten indagar en el analisis de la calidad del software.
Ademas, segun Goyal (2016) nos comenta que, un sistema puede usarse para
medir las maquinarias, herramientas y también los procesos mecénicos mas
importantes, esto implica mayor productividad, calidad y menores costos, en

consecuencia, brindando beneficios econémicos a la organizacion.

Amin (2018) nos sefiala que, las necesidades y demandas de los usuarios,
son satisfechas a través de los sistemas de informacion, pero en consecuencia
durante esta gestion es que se definen y optimizan las reglas de negocios que
administraran los datos, por ende, se tiene el usuario debe conocer en su totalidad

la regla de negocio, para asegurar un 6ptimo procesamiento de los datos

Por otra parte Al-Okaily (2020) hace precision que, las caracteristicas de
exito pertenecientes a un sistema de informacion comprenden el estudio de la
calidad, desde el enfoque de la capacitacion, informacion, servicio y el sistema,
atributos que pueden ser bastante aprovechados por la organizacién Asi mismo
Ernawatiningsih y Kepramareni (2019) nos define que, parte de los atributos de un
sistema, es aportar en la efectividad de los procesos, en consecuencia en satisfacer

las necesidades de la organizacion.
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.  METODOLOGIA

3.1. Tipo y Disefio de Investigacion

Tipo de investigacion: La investigacion es del tipo aplicada, puesto que, se tuvo
en consideracién una herramienta que dio solucién a la problematica de la
investigacién, asimismo, mantiene una relacion con el proceso de ventas de la

organizacion.

Asi también, Cegarra (2011) nos comenta que, el estudio, es del tipo
aplicada, llamada también investigacion técnica, como objetivo principal aplicar
solucion de problemas o mejoramiento de desarrollo de ideas, orientadas a buscar

el incremento de calidad en procesos, productividad e incluso de innovacion.

Por ello, Pradeep (2018) nos indica que, el estudio es del tipo aplicada,
porque, tiene como meta determinar durante la operacion y obtener resultados.
Teniendo en consideracion una nueva manera de comprension, usando
indagaciones en los resultados basados en experimentacion, para la generacion de

nuevo conocimiento.

Disefio de investigacién: Segun Mas (2012). El tipo de investigacion pre-
experimental se aplican para algunos estudios, puesto que las investigaciones que
son de caracter exploratorio, donde se manejan las consecuencias colaterales del

experimento.

El disefio del siguiente estudio contempla un analisis del tipo
preexperimental, tomando en cuenta que se definid concluyentemente los
resultados de la relacion de la variable independiente con la variable dependiente,
de esta manera realizando una prueba antecedente (antes de implementar el
sistema) y una prueba predecesora (después de implementar el sistema) aplicado

a la poblacion del estudio.

Enfoque de investigacion: Para el estudio se tuvo en consideracion el enfoque

cuantitativo, porque se realiza el almacenamiento de datos, con el objetivo de
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emplearlos la estadistica descriptiva, asimismo Flores (2017) nos sefiala que, las
conclusiones derivadas de la estadistica inferencial permitiran que se analicen los
datos de una muestra a partir de la poblacién. Segun Goertzen (2017) indica que,
el tipo de investigacion cuantitativa es eficaz y determinante, para medir los datos

analizados.

3.2. Operacionalizacién de variables

La variable dependiente e independiente se vinculan entre ellos, mediante la
operacionalizacion de variables. Segun Bauce (2018) nos comenta que, el proceso
de identificacion de los indicadores referenciados a las variables se puede obtener
a través de la operacionalizacion de las dimensiones de las variables, este proceso
responde muchas preguntas tales como ¢ el que?, ¢.el cudndo?, y ¢el cdmo? De las
variables relacionadas y en consecuencia de las dimensiones, es importante que
estas especificaciones de la investigacion estén incluidas en la documentacion,
puesto que es usado para medir las variables. Segun (Tariqg, 2015) indica que, con
la intencién de obtener resultados mas optimizados deberia existir un estrecho

vinculo entre los experimentos y la teoria.

Variable independiente: Aplicacion del sistema Vistony

La definicion conceptual de la aplicacion del sistema Vistony segun Auz
(2016) se considera como un Software el cual desempefia diversas tareas, bastante
especificas, como un reproductor de musica, calendario o portal web, el cual puede
descargar y al que se ingresar directamente desde su teléfono o cualquier

plataforma tecnoldgica.

La definicién operacional de la aplicaciéon del sistema Vistony segun la ISO
25000 (2014) los componentes de software, puede ser descritos en seis
caracteristicas importantes, entre ellas tenemos la funcionabilidad, usabilidad,
fiabilidad, las cuales se detallan a través de conjunto de sub-caracteristicas que

permiten indagar en el andlisis de la calidad del software.

Variable dependiente: Proceso de Ventas

La definiciébn conceptual del proceso de ventas segun Walker y Etzel
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(2012) manifiestan que, se puede considerar como una secuencia de pasos que,
de manera ldgica, realiza la fuerza de ventas, para iniciar la operacion de venta,
teniendo como protagonistas también al cliente o comprador, cuyo objetivo es influir

en este el interés por el producto, el cual usualmente finaliza con la compra.

La definicibn operacional del proceso de ventas se recalca que los
objetivos logrados por el equipo de ventas son resultado de la gestion individual de
cada integrante, y para el jefe comercial los resultados del grupo seran sus propios
resultados. Por ello, se tiene identificados los siguientes factores para una correcta

gestion de ventas, la eficacia, eficiencia, efectividad, resultados y productividad.

Los indicadores, estdn compuestos por la eficiencia (EFCIDV), eficacia
(EFCADV) y efectividad (EFTVDV) del proceso de venta, y controlaran de manera

mas eficiente la gestion comercial.

La escala de medicion sera de razén, puesto que Challco (2021) nos
menciona que, si la medicion escalada elegida es la razén, este tipo de escala se

caracteriza por no existir ningun valor negativo y medir datos cuantitativos.

3.3. Poblacién, muestray muestreo

Poblacion: Segun Ramachandran y Tsokos (2021), nos mencionan que, la
poblacion se puede considerar como un grupo o set de objetos que facilitan la
medicion que son de importante interés para el investigador, con la poblacion tiene

como objetivo actuar como un marco de muestro o sampling frame.

De acuerdo con Arias (2021), la poblacién representa a un namero finito o
infinito de un grupo de elementos que, guardan similitudes entre ellas, cabe
destacar que la poblacion es limitada por el investigador, la poblacion para todos

los indicadores esta contemplada 91,498 registros de visitas.
Muestra: Segun Tripathi (2020), se debe considerar a la misma como un grupo

representativo de individuos o elementos de toda la poblacién, usando tamaro

apropiado de la muestra, escogiendo una técnica de muestreo, tal sea no
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probabilistico o probabilistico, dichas condiciones son primordiales para generar

estudios capaces de resultados concluyentes y generales.

En resumen, Fidas (2012) nos menciona que, se puede considerar a un
subconjunto finito y representativo, como la muestra, y esta a la vez se extrae de la

poblacion.

Donde:
N: Poblacion total = 91,498
: Probabilidad de éxito = 0.5

: Factor de confianza es de 95% = 1.96

p

z

g: Posibilidad de fracasar (q=1-p) =0.5

E: Error méximo o coeficiente de error = 0.05
n

. Tamafio de la muestra = ¢?
Reemplazamos los datos:

n= 91,498 % 1.962 * 0.5 * 0.5
(91,498 - 1) x 0.052 + 1.962 x 0.5 % 0.5

n = 385

Se identifico que la muestra a analizar es de 385 registros de visitas, para
los tres indicadores que fueron identificados como eficacia de venta, eficiencia de
ventas y efectividad de venta, estratificadas en 18 reportes de sucursales o

unidades de negocio (Ver Anexo 08).

Muestreo: En el estudio se tom6 en consideracion el muestreo probabilistico
aleatorio. Segun Hernandez (2010) nos menciona que, se debe tener en
consideracion que la misma probabilidad de ser elegidos y se obtuvo determinando
las cualidades de una misma poblacion, y el tamafio de una muestra, este método

se puede obtener a través del muestreo probabilistico aleatorio.
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Todavia cabe sefalar que Rahi (2017) nos indica que, la manera mas optima
de brindar la misma probabilidad de ser elegido, es usar el método de muestreo

probabilistico aleatorio.

3.4. Técnicas e Instrumentos de recoleccion de datos

Técnica: Segun Rizo (2015), la técnica de fichaje tiene como objetivo el usar de
forma sistematica las fichas de registro, con el objetivo de recopilar informacién que
posteriormente serdn procesadas para el contraste de resultados, el proceso de
ingresar datos con similitudes para su evaluacion es la funcidn especifica de una
ficha de registro. La técnica de recoleccion de datos, utilizado para investigacion es
el fichaje, el cual se usara para recopilar informacion con el objetivo de

posteriormente ser evaluada y obtener resultados.

Instrumento: Segun Valderrama (2013) nos indica que, el instrumento de ficha de
registro es una herramienta para recolectar datos, en el cual la informacién es
registrada de manera sistematica y estructurada para que pueda ser manipulada.
Se contemplo elaborar una ficha de registro donde se ingresé los datos de acuerdo

con los resultados y la muestra para consecuentemente evaluar la confiabilidad.

Validez: Asi también Gémez Adrian (2013) nos comenta que, el nivel, en que una

herramienta, puede medir la variable, que se desea analizar, de forma verifica.

Confiabilidad: Respecto a la confiabilidad y validez, de los datos descriptivos, no
fue necesario someterlo, a las validaciones, en consecuencia, a que los datos,
fueron extraidos del sistema Vistony, perteneciente a la organizacion, también
dicho por Hernandez et al. (2016) que el instrumento facilita el registro de forma

sistematica, de forma confiable y valida.

3.5. Procedimientos

Los procedimientos para seguir para la presentacion del siguiente estudio fueron
estos. En primer lugar, se inici6 el proceso de almacenamiento de datos, se
coordind con el area comercial, fuerza de ventas y jefaturas de la Empresa de

Aceites y lubricantes, adicionalmente se realizé la explicacion sobre los objetivos a
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cumplir con la presente investigacion, asi también como las dimensiones e
indicadores a estudiar vinculadas a cada una de las variables presentada, y como
estas se alinean a las tareas de interpretacion, recoleccion y procesamiento de los

datos.

Posteriormente a lo explicado al Area Comercial, se procedid a la
planificacion del trabajo de investigacion, por ende, se realizé la revision de
instrumentos para el almacenamiento de datos, asi mismo como el Sistema de
Informacion para el procesamiento de los datos recolectados. Para ello se inicio
con el desarrollo de las metas del estudio realizado, empezando con la busqueda
y visualizacion de las referencias bibliograficas del presente trabajo de

investigacion.

3.6. Método de anélisis de datos
Para el presente estudio se usoO el enfoque cuantitativo, por ende, se aplicaran
instrumentos de medicion antes y después de aplicar el sistema en las variables.

Asimismo, se realizaran las respectivas hipotesis especificas por cada indicador.

Segun Ssebbaale (2021), el objetivo de la estadistica inferencial es generar
resultados concluyentes que generen conocimiento a través de la data colectada.
Esto permite que las distintas variables relacionadas, planteadas como sus
respectivas poblaciones y muestra, pueden demostrar las hipétesis planteadas, la
investigacion uso 2 software para compilar, registrar, almacenar y generar reportes,
como el Microsoft Office 365 y el SPPS_Stadistics_22 en su version en Windows
64.

3.7. Aspectos éticos

La presente investigacién es de elaboracion propia, en consecuencia, a que la
interpretacion, procesamiento y recolecciéon de la data, fue realizada por el
investigador, las fuentes bibliograficas usadas en esta investigacion fueron
referenciadas correctamente usando las normas (APA) 7ma edicion. Este trabajo

se sometid a evaluacion usando el programa Turnitin, con el objetivo de generar
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exitosamente el reporte de originalidad solicitado en la resolucién del vicerrectorado
de investigacion N° 008-2017-VI/UCV. Adicionalmente se siguio los lineamientos
indicados en la resolucion rectoral N° 0089-2019/UCV. Asimismo, para la
recoleccién de datos se usaron ficha de registro, en coordinacion con el area
comercial de la organizacion.
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IV. RESULTADOS

Estadistica descriptiva

Para el estudio se utiliz6 el sistema Vistony, con el objetivo de evaluar los
indicadores de eficacia de venta, eficiencia de venta y efectividad de venta del
proceso de ventas de una empresa privada de aceites automotrices, Lima 2023, se
aplicé una preevaluacion que facilito el conocimiento de las condiciones originarias
de las dimensiones e indicadores, posteriormente, se aplico el sistema Vistony y se
evalu6 nuevamente los indicadores tales como, efectividad, eficiencia y eficacia del
proceso de ventas de una empresa privada de aceites automotrices, Lima 2023,

finalmente, los valores resultantes fueron los siguientes ver la tabla 1,2 y 3.

Indicador eficacia de venta (EFCADV)

La descripcion estadistica del indicador eficacia de venta (EFCADV), se puede
evidenciar en la tabla 1, donde se expresé de manera cuantitativa la relacion que
existe desde antes de implementar el sistema (pre-test) y después de implementar

el sistema (post-test) del indicador eficacia de venta.

Tabla 1
Descripcién de la estadistica, aplicados al sistema Vistony en su pre-test y post-

test, para la eficacia de venta (EFCADV)

Indicador N Media Minimo Desviacion tipica
Eficacia de venta 18 21,17 ,00 10,99
(pre-test)
Eficacia de venta 18 53,51 35,90 14,58

(post-test)
Nota: Datos obtenidos SPSS

De la tabla 1, se puede concluir lo siguiente, para el indicador de eficacia de
venta (EFCADV), aplicado al, proceso de ventas de una empresa privada de aceites
automotrices, Lima 2023, finalmente, se obtuvo durante su pre-test un valor
aproximado de su media acumulada en un 21.17%, el cual, se vio aumentado

durante su post-test con un valor aproximado en un 53.51%, por ello, estos datos
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son evidenciados también, en la figura 1, por ende, se concluye que, el indicador
eficacia de venta (EFCADV), obtuvo un aumento significativo desde la aplicacion
del sistema, siendo el valor minimo en el pre-test de 0% y el valor minimo en su
post-test de 35.90%, mostrando un incremento, como se demuestra en la tabla 1,
ademas, se resalta que, la desviacion tipica de la eficacia de venta estuvo
influenciada por la herramienta, puesto que, en el pre-test se evidencia una
variacion del 10.99%, ademas que, en el post-test, la variacion y se increment6 a
un 14.58%.

Por ende, se puede interpretar considerando las medias acumuladas que
existe un incremento significativo, teniendo en cuenta, que antes de implementar el
sistema (pre-test) se obtuvo un valor de 21.17% y después de implementar el
sistema (post-test) se obtuvo un valor de 53.51%, demostrando cuantitativamente
la influencia de la variable independiente sobre la variable dependiente, y en

consecuencia influenciando al indicador eficacia de venta (EFCADV).

Figural
Media acumulada del indicador eficacia de venta (EFCADV) antes (pre-test) y

después del sistema (post-test)

Eficacia del proceso de ventas
53.51%
60 Diferencial
del 32.34%
50
0
Q 4
T 0 21.17%
S 30
-
o 20
o
10
O T 1
Eficacia (pre-test) Eficacia (post-test)
Eficacia de venta

En la figura 1, se puede observar de manera descriptiva las medias
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acumuladas comparativas del indicador eficacia de venta (EFCADV) antes de
implementar el sistema (pre-test), asi también, mostrando un valor de 21.17% y
después de implementar el sistema (post-test) con un valor de 53.51%,
demostrando graficamente la relacion diferencial incremental del indicador eficacia
de venta (EFCADV), antes de implementar el sistema (pre-test) y después de

implementar el sistema (post-test).

Por ello se puede interpretar, que el indicador eficacia de venta (EFCADV),
tuvo un incremento de 32.34%, como resultado de la aplicacion del sistema Vistony,

demostrando la mejora en consecuencia de la implementacion del sistema.

Indicador de eficiencia de venta (EFCIDV)

La descripcion estadistica del indicador eficiencia de venta (EFCIDV), se puede
evidenciar en la tabla 2, donde se expresé de manera cuantitativa la relacion que
existe desde antes de implementar el sistema (pre-test) y después de implementar

el sistema (post-test) del indicador eficiencia de venta.

Tabla 2
Descripcion de la estadistica, aplicados al sistema Vistony en su pre-test y post-

test, para la eficiencia de venta (EFCIDV)

Indicador N Media Minimo Maximo
Eficiencia de venta 18 58,47 28,57 85,71
(pre-test)
Eficiencia de venta 18 87,61 53,33 100,00

(post-test)

Nota: Datos obtenidos SPSS

De la tabla 2 se puede determinar lo siguiente, en el caso del indicador de
eficiencia de venta (EFCIDV), aplicado al, proceso de ventas de una empresa
privada de aceites automotrices, Lima 2023, finalmente, se observé en el pre-test
un valor de su media acumulada en un 58.47%, ademas, se vio aumentando en su
post-test con un valor de 87.61%, asi también, estos datos son respaldados en la

figura 2, con ello, es posible estimar que el indicador eficiencia de venta (EFCIDV),
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con esto, se obtuvo un aumento significativo desde la aplicacion del sistema,
obteniendo un valor minimo en el pre-test de 28.57%, ademas, obtener un valor
minimo en el post-test de 53.33%, determinando un incremento que, se evidencia
en la tabla 2, por ello, se confirma que el valor maximo de la eficiencia de venta se
vio influenciado, puesto que, en el pre-test se puede confirmar un valor de 85.71%

mientras que en el post-test, el valor se incrementd a un 100%.

Por ende, se puede interpretar considerando las medias acumuladas que
existe un incremento significativo, teniendo en cuenta, que antes de implementar el
sistema (pre-test) se obtuvo un valor de 58.47% y después de implementar el
sistema (post-test) se obtuvo un valor de 87.61%, demostrando cuantitativamente
la influencia de la variable independiente sobre la variable dependiente, y en
consecuencia influenciando al indicador eficiencia de venta (EFCIDV).

Figura 2
Media acumulada del indicador eficiencia de venta (EFCIDV) antes (pre-test) y

después del sistema (post-test)

Eficiencia del proceso de ventas

Diferencial 87.61%

90
80 58.47%
70
_% 60
= 50
§ 40
o 30
Q 20
10
0 T 1
Eficiencia (pre-test) Eficiencia (post-test)
Eficiencia de venta

En la figura 2, se puede observar de manera descriptiva las medias
acumuladas comparativas del indicador eficiencia de venta (EFCIDV) antes de

implementar el sistema (pre-test), asi también, mostrando un valor de 58.47% y

29



después de implementar el sistema (post-test) con un valor de 87.61%,
demostrando graficamente la relacion diferencial incremental del indicador
eficiencia de venta (EFCIFV), antes de implementar el sistema (pre-test) y después

de implementar el sistema (post-test).

Por ello se puede interpretar, que el indicador eficiencia de venta (EFCIDV),
tuvo un incremento de 29.14%, como resultado de la aplicacion del sistema Vistony,

demostrando la mejora en consecuencia de la implementacién del sistema.

Indicador de efectividad de venta (EFTVDV)

La descripcion estadistica del indicador efectividad de venta (EFTVDV), se puede
evidenciar en la tabla 3, donde se expreso de manera cuantitativa la relacién que
existe desde antes de implementar el sistema (pre-test) y después de implementar

el sistema (post-test) del indicador efectividad de venta.

Tabla 3
Descripcién de la estadistica, aplicados al sistema Vistony en su pre-test y post-
test, para la efectividad de venta (EFTVDV)

Indicador N Media Minimo Maximo
Efectividad de venta (pre- 18 12,30 ,00 25,00
test)
Efectividad de venta 18 46,02 31,82 70,00

(post-test)

Nota: Datos obtenidos de SPSS

De la tabla 3, se puede observar lo siguiente, en consideracion, del indicador
de efectividad de venta (EFTVDV), aplicado al, proceso de ventas de una empresa
privada de aceites automotrices, Lima 2023, finalmente, se observa que, en el pre-
test un valor de su media acumulada en un 12.30%, por ende, se incrementé en el
post-test un valor acumulado de 46.02%, asi también, estos datos son evidenciados
en lafigura 3, por ende, se concluye que, el indicador efectividad de venta (EFCIDV)
el cual, obtuvo un aumento desde la aplicacion del sistema, obteniendo el valor

minimo en el pre-test de 0.0%, ademas, de obtener el valor minimo en el post-test
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de 31.82%, mostrando un incremento, como se demuestra en la tabla 3,
obteniendo, el valor maximo de la efectividad de venta el cual, se vio influenciado,
puesto que, en el pre-test se puede mostrar un valor de 25.00% mientras que en el

post-test, el valor se increment6 a un 70.00%.

Por ende, se puede interpretar considerando las medias acumuladas que
existe un incremento significativo, teniendo en cuenta, que antes de implementar el
sistema (pre-test) se obtuvo un valor de 58.47% y después de implementar el
sistema (post-test) se obtuvo un valor de 87.61%, demostrando cuantitativamente
la influencia de la variable independiente sobre la variable dependiente, y en

consecuencia influenciando al indicador eficiencia de venta (EFCIDV).

Figura 3
Media acumulada del indicador efectividad de venta (EFTVDV) antes (pre-test) y

después del sistema (post-test)

Efectividad del proceso de ventas

46.02%

50 Diferencial
45 del 33.72%

40
35
30
25 12.30%
20
15
10

Porcentajes

Efectividad (pre-test) Efectividad (post-test)

Efectividad de venta

En la figura 3, se puede observar de manera descriptiva las medias
acumuladas comparativas, del indicador efectividad de venta (EFTVDV) antes de
implementar el sistema (pre-test), asi también, mostrando un valor de 12.30% y

después de implementar el sistema (post-test) con un valor de 46.02%.
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Por ello se puede interpretar, que el indicador efectividad de venta
(EFTVDV), tuvo un incremento de 33.72%, como resultado de la aplicacion del
sistema Vistony, demostrando la mejora en consecuencia de la implementacion del

sistema.

Estadistica Inferencial

Pruebas de normalidad

En esta parte del estudio, se aplicaron las pruebas de normalidad, a los indicadores
de la investigacion, tales como eficacia, eficiencia y efectividad de ventas, usando
la técnica Shapiro-Wilk, en consecuencia, que, la muestra estratificada esta

compuesta por 18 elementos, siendo menor a los 50 elementos.

Segun Morales (1994) nos menciona que, para determinar el tipo de prueba
gue evaluara la normalidad de la variable, se debe considerar la cantidad de
elementos que tenga la muestra, puesto que, sila muestra cuenta con una cantidad
menor 50 elementos se debe considerar la prueba de Shapiro-Wilk, caso contrario,
la cantidad fuese mayor a 50 elementos debe considerarse la prueba de

Kolgomorov-Smirnov(K-S).

Para la prueba, evaluaron datos registrados en la herramienta estadistica
SPSS, considerando una confiabilidad del 95%, considerando los siguientes

criterios:

Donde:
Si la significancia, es menor 0.05, se determina como una distribucién no normal,
caso contrario, si la significancia, es mayor o igual 0.05, se determina como una

distribucion normal.

Prueba de normalidad: eficacia de venta (EFCADV)
Con el objetivo de determinar, una correcta prueba de hipétesis, para el indicador
eficacia de venta (EFCADV), los datos del pre-test y post-test fueron sometidos a

analisis, usando la herramienta SPSS, para finalmente definir si existe una
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distribucion normal o no normal en el indicador.

La descripcidn estadistica obtenida durante la prueba de Shapiro-Wilk, para
el indicador eficacia de venta (EFCADV), son demostradas a continuacion,
considerando desde antes de la implementacién del sistema (pre-test) y después

de la implementacion del sistema (post-test) del indicador.

Tabla 4
Estadistico de Shapiro-Wilk para el indicador eficacia de venta (EFCADV), antes
de la aplicacion del sistema (pre-test) y después de la aplicacion del sistema

(post-test)

Indicador Estadistico gl Sig.
Eficacia de venta (pre-test) ,956 18 ,535
Eficacia de venta (post-test) ,895 18 ,046

Nota: Datos obtenidos SPSS

En la tabla 4, los resultados obtenidos de la herramienta SPSS indican que,
se obtuvieron valores estadisticos, desde antes de la implementacién del sistema
(pre-test) donde se obtuvo un valor de 0.956 y después de la implementacién del
sistema (post-test) donde se obtuvo un valor de 0.895, ademas se obtuvo en la
significancia (Sig.) del indicador de eficacia de venta, en el pre-test donde obtuvo
un valor de 0.535, por ende, se cuenta con, una distribucién normal, asimismo, los
datos obtenidos en el post-test indican que se obtuvo un valor de 0.046, por ende,
se cuenta con, una distribucion no normal, finalmente, se confirma que, para ambas

muestras, se consideran el tipo de distribucion no normal.

Prueba de normalidad: indicador eficiencia de venta (EFCIDV)

Con el objetivo de determinar, una correcta prueba de hipétesis, para el indicador
eficiencia de venta (EFCIDV), los datos del pre-test y post-test fueron sometidos a
andlisis, usando la herramienta SPSS, para finalmente definir si existe una

distribuciéon normal o no normal en el indicador.

La descripcion estadistica obtenida durante la prueba de Shapiro-Wilk, para
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el indicador eficiencia de venta (EFCIDV), son demostradas a continuacion,
considerando desde antes de la implementacion del sistema (pre-test) y después

de la implementacion del sistema (post-test) del indicador.

Tabla 5

Estadistico de Shapiro-Wilk para el indicador eficiencia de venta (EFCIDV), antes
de la aplicacion del sistema (pre-test) y después de la aplicacion del sistema
(post-test)

Indicador Estadistico gl Sig.
Eficiencia de venta (pre-test) ,941 18 ,307
Eficiencia de venta (post-test) ,863 18 ,014

Nota: Datos obtenidos SPSS

En la tabla 5, los resultados obtenidos de la herramienta SPSS indican que,
se obtuvieron valores estadisticos, desde antes de la implementacion del sistema
(pre-test) donde se obtuvo un valor de 0.941 y después de la implementacion del
sistema (post-test) donde se obtuvo un valor de 0.863, ademas se obtuvo en la
significancia (Sig.) del indicador de eficiencia de venta, en el pre-test donde obtuvo
un valor de 0.307, por ende, se cuenta con, una distribucion normal, asimismo, los
datos obtenidos en el post-test indican que se obtuvo un valor de 0.014, por ende,
se cuenta con, una distribucién no normal, finalmente, se confirma que, para ambas

muestras, se consideran el tipo de distribucién no normal.

Prueba de normalidad: indicador efectividad de venta (EFTVDV)

Con el objetivo de determinar, una correcta prueba de hipétesis, para el indicador
efectividad de venta (EFTVDV), los datos del pre-test y post-test fueron sometidos
a andlisis, usando la herramienta SPSS, para finalmente definir si existe una

distribucion normal o no normal en el indicador.
La descripcion estadistica obtenida durante la prueba de Shapiro-Wilk, para

el indicador efectividad de venta (EFTVDV), son demostradas a continuacion,

considerando desde antes de la implementacién del sistema (pre-test) y después
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de la implementacion del sistema (post-test) del indicador.

Tabla 6
Estadistico de Shapiro-Wilk para el indicador efectividad de venta (EFTVDV),
antes de la aplicacion del sistema (pre-test) y después de la aplicacién del

sistema (post-test)

Indicador Estadistico gl Sig.

Efectividad de venta (pre-test) ,945 18 ,355

Efectividad de venta (post- ,894 18 ,046
test)

Nota: Datos obtenidos de SPSS

En la tabla 6, los resultados obtenidos de la herramienta SPSS indican que,
se obtuvieron valores estadisticos, desde antes de la implementacion del sistema
(pre-test) donde se obtuvo un valor de 0.945 y después de la implementacion del
sistema (post-test) donde se obtuvo un valor de 0.894, ademas se obtuvo en la
significancia (Sig.) del indicador de efectividad de venta, en el pre-test donde obtuvo
un valor de 0.355, por ende, se cuenta con, una distribucion normal, asimismo, los
datos obtenidos en el post-test indican que se obtuvo un valor de 0.046, por ende,
se cuenta con, una distribucion no normal, finalmente, se confirma que, para ambas

muestras, se consideran el tipo de distribucién no normal.

Prueba de hipétesis

En esta etapa de la investigacion, se determiné usar la prueba no paramétrica de
rangos de Wilcoxon, con el objetivo de evaluar el valor de Z, dato que fue obtenido
de la herramienta SPSS, segun Aragon (2016) nos comenta que, para identificar
los valores mas importantes, de la prueba de hipétesis, debe usarse la tabla de
distribucion normal standard, donde se debe considerar que, es posible aceptar o
rechazar la hip6tesis nula, considerando que, valor obtenido de Z, recae, en la zona
de aceptacion o rechazo, tomando en cuenta que, se utilice una prueba de 2

extremos o 1 extremo. Asimismo, donde el valor critico identificado es de Z=-1.96,
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y siendo, el valor menor al valor critico se estaria rechazando la hipétesis nula (HO)

y aceptando la hipoétesis de investigacion (HI).

Prueba de hipotesis especifica 1

Con el objetivo de definir la hipétesis correcta, se plantean las siguientes opciones
a evaluar, considerando la hipétesis nula (HO) y la hipétesis de investigacion (HI),
que nos servirdn para definir los resultados de la investigacién y determinar la

influencia de la variable independiente sobre la variable dependiente.

Hipotesis nula (HO): La aplicacion del sistema Vistony no influye en la eficacia del

proceso de ventas de una empresa privada de aceites automotrices, Lima 2023.

Hipétesis de investigacion (HI): La aplicacion del sistema Vistony influye en la
eficacia del proceso de ventas de una empresa privada de aceites automotrices,
Lima 2023.

Por ello, para identificar el valor estadistico del indicador eficacia de venta
(EFCADV), se aplicé la prueba no paramétrica de rangos de Wilcoxon, dichos

valores estadisticos de contraste son demostrados en la tabla 7.

Tabla 7
Estadisticos de contraste de la prueba no paramétrica de rangos de Wilcoxon del
indicador eficacia de venta (EFCADV)

Tipo Valores
z -3,724°
Sig. asintot. (bilateral) ,000

Nota: Datos obtenidos de SPSS
Con respecto a la tabla 7, se evidencia que, para la prueba de hipoétesis, al

tener una distribucion no normal, por ello, se aplico la prueba no paramétrica de

rangos de Wilcoxon, usando la herramienta SPPS version 22, para el indicador de
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eficacia de venta (EFCADV), obteniendo un valor de Z de -3.724 y un valor de

significancia de 0, para el cuadro de estadistico de contraste.

Con los resultados obtenidos en la tabla 7, se obtuvo el valor de Z
equivalente a un -3.724, este valor fue medido en la herramienta estadistica

campana de Gauss, como se puede apreciar en la figura 4.

Figura 4

Campana de Gauss para el indicador eficacia de venta (EFCADV)

REGION DEJACEPTACION

REGION DE RECHAZO
a=0.06

Z=-3.724

Z=-1.96

Segun los datos visualizados en la tabla 7, se obtuvo el valor de Z, y se aplicé
a la campana de Gauss, cuyo resultado se visualiza en la figura 4, demostrando
gue, el valor de Z es equivalente a -3.724, siendo menor a -1.96, por consiguiente,

se concluye que, su valor se encuentra dentro de la zona de rechazo.

Por ende, se asume lo siguiente: Se rechaza la hipétesis nula (HO) y se
acepta la hipodtesis de Investigacion (HI) por consiguiente se concluye que, la
aplicacion del sistema Vistony influye en la eficacia de venta del proceso de ventas

en una empresa privada de aceites automotrices, Lima 2023.
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Prueba de hipotesis especifica 2

Con el objetivo de definir la hipétesis correcta, se plantean las siguientes opciones
a evaluar, considerando la hip6tesis nula (HO) y la hipétesis de investigacion (HI),
gue nos serviran para definir los resultados de la investigacion y determinar la

influencia de la variable independiente sobre la variable dependiente.

Hipotesis nula (HO): La aplicacion del sistema Vistony no influye en la eficiencia del

proceso de ventas de una empresa privada de aceites automotrices, Lima 2023.

Hipotesis de investigacion (HI): La aplicacion del sistema Vistony influye en la
eficiencia del proceso de ventas de una empresa privada de aceites automotrices,
Lima 2023.

Por ello, para identificar el valor estadistico del indicador eficiencia de venta
(EFCIDV), se aplico la prueba no paramétrica de rangos de Wilcoxon, dichos

valores estadisticos de contraste son demostrados en la tabla 8.

Tabla 8
Estadisticos de contraste de la prueba no paramétrica de rangos de Wilcoxon del

indicador eficiencia de venta (EFCIDV)

Tipo Valores
Z -3,506°
Sig. asintét. (bilateral) ,000

Nota: Datos obtenidos de SPSS

Con respecto a la tabla 8, se evidencia que, para la prueba de hipotesis, al
tener una distribucién no normal, por ello, se aplicé la prueba no paramétrica de
rangos de Wilcoxon, usando la herramienta SPPS version 22, para el indicador de
eficiencia de venta (EFCIDV), obteniendo un valor de Z de -3.506 y con un valor de

significancia de 0, para el cuadro de estadistico de contraste.
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Con los resultados obtenidos en la tabla 8, se obtuvo el valor de Z
equivalente a un -3.506, este valor fue medido en la herramienta estadistica

campana de Gauss, como se puede apreciar en la figura 5.

Figura 5

Campana de Gauss para el indicador eficacia de venta (EFCADV)

REGION DEJACEPTACION

REGION DE RECHAZO
a=0.056

Z=-3.506

Z=-1.96

Segun los datos visualizados en la tabla 8, se obtuvo el valor de Z, y se aplicé
a la campana de Gauss, cuyo resultado se visualiza que en la figura 5, demostrando
gue, el valor de Z es equivalente a -3.506, siendo menor a -1.96, por consiguiente,

se concluye que, su valor se encuentra dentro de la region de rechazo.

Por ende, se asume lo siguiente: Se rechaza la hip6tesis nula (HO) y se
acepta hipétesis de investigacion (HI) por consiguiente se concluye que, la
aplicacion del sistema Vistony influye en la eficiencia del proceso de ventas en una

empresa privada de aceites automotrices, Lima 2023.
Prueba de hipétesis especifica 3

Con el objetivo de definir la hipétesis correcta, se plantean las siguientes opciones

a evaluar, considerando la hipétesis nula (HO) y la hipétesis de investigacion (HI),
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gue nos serviran para definir los resultados de la investigacion y determinar la

influencia de la variable independiente sobre la variable dependiente.

Hipotesis nula (HO): La aplicacion del sistema Vistony no influye en la efectividad

del proceso de ventas de una empresa privada de aceites automotrices, Lima 2023.

Hipétesis de investigacion (HI): La aplicacién del sistema Vistony influye en la
efectividad del proceso de ventas de una empresa privada de aceites automotrices,
Lima 2023.

Por ello, para identificar el valor estadistico del indicador efectividad de venta
(EFTVDV), se aplico la prueba no paramétrica de rangos de Wilcoxon, dichos
valores estadisticos de contraste son demostrados en la tabla 9.

Tabla 9
Estadisticos de contraste de la prueba no paramétrica de rangos de Wilcoxon del
indicador efectividad de venta (EFTVDV)

Tipo Valores

Z -3,724P
Sig. asintot. (bilateral) ,000

Nota: Datos obtenidos de SPSS

Con respecto a la tabla 9, se evidencia que, para la prueba de hipotesis, al
tener una distribucion no normal, por ello, se aplicé la prueba no paramétrica de
rangos de Wilcoxon, usando la herramienta SPPS version 22, para el indicador de
efectividad de venta (EFTVDV), obteniendo un valor de Z de -3.724 y con un valor

de significancia de 0, para el cuadro de estadistico de contraste.
Con los resultados obtenidos en la tabla 9, se obtuvo el valor de Z

equivalente a un -3.724, este valor fue medido en la herramienta estadistica

campana de Gauss, como se puede apreciar en la figura 6.
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Figura 6

Campana de Gauss para el indicador efectividad de venta (EFTVDV)

REGION DEJACEPTACION

REGION DE RECHAZO
a=0.06

Z=-3.724

Z=-1.96

Segun los datos visualizados en la tabla 9, se obtuvo el valor de Z, y se aplicé
a la campana de Gauss, cuyo resultado se visualiza que en la figura 12,
demostrando que, el valor de Z es equivalente a -3.724, siendo menor a -1.96, por

consiguiente se concluye que, su valor se encuentra dentro de la zona de rechazo.

Por ende, se asume lo siguiente: Se rechaza la hipoétesis nula (HO) y se
acepta la hipotesis de investigacion (HI) por consiguiente se concluye que, la
aplicaciéon del sistema Vistony influye en la efectividad del proceso de ventas de

una empresa privada de aceites automotrices, Lima 2023.

Prueba de hipétesis general

Con el objetivo de definir la hipétesis correcta, se plantean las siguientes opciones
a evaluar, considerando la hipétesis nula (HO) y la hipétesis de investigaciéon (HI),
gue nos serviran para definir los resultados de la investigacion y determinar la

influencia de la variable independiente sobre la variable dependiente.

Hipotesis nula (HO): La aplicacion del sistema Vistony no influye en el proceso de

venta en una empresa privada de aceites automotrices Lima-2023
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Hipotesis de Investigacion (HI): La aplicacion del sistema Vistony influye en el

proceso de Venta en una empresa privada de aceites automotrices Lima-2023.

Tabla 10

Estadisticos de contraste de la prueba de rangos de Wilcoxon para los
indicadores eficacia de venta (EFCADV), eficiencia de venta (EFCIDV) y
efectividad de venta (EFTVDV)

Tipo Valores

Eficacia de venta Eficiencia de venta Efectividad de venta

(EFCADV) (EFCIDV) (EFTVDV)
Z -3,724b -3,506" -3,724P
Sig. ,000 ,000 ,000
asintot.
(bilateral)

Nota: Datos obtenidos de SPSS

En la tabla 10, se evidencio que el valor de Z, para el indicador de eficacia,
eficiencia y efectividad de venta, son menores a -.1.96, por ende, se evidencia que,

para los tres indicadores, se aceptan las Hip6tesis de investigacion.

Por ende, se asume lo siguiente: Se rechaza la hipoétesis nula (HO) y se
acepta la hipoétesis de investigacion (HI) por consiguiente se concluye que, la
aplicacién del sistema Vistony influye en el proceso de ventas de una empresa
privada de aceites automotrices, Lima 2023.
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V. DISCUSION

En esta parte del estudio, se mencionan los objetivos planteados, con la finalidad
de apreciar de manera mas profunda la intencion del estudio, y el como se
construy0, considerando las problematicas y resultados, que se han identificado,
con ello, para poder determinar las concordancias o discordancias, que tiene este
trabajo con otros estudios, ya estén de acuerdo o desacuerdo con la investigacion,
facilitando un analisis mas especifico, por ende, para el objetivo general se plante6
el determinar la influencia de la aplicacién del sistema Vistony en el proceso de
ventas de una empresa privada de aceites automotrices, con ello, se indago a
través de los resultados obtenidos, como se impactd en el proceso de ventas a
través de la intervencion de la variable independiente, las conclusiones fueron
apoyadas por los datos evaluados a través de la herramienta SPSS, tanto para la
muestra experimental, se evallan registros de visitas considerados antes y
después de la aplicacion del sistema de informacién, determinando la variacion
estadistica del sistema de informacién, siendo confiable y mostrando un grado de
madurez aceptable en su desarrollo, cabe recalcar que, se formularon objetivos
especificos, de acuerdo con las dimensiones planteadas, puesto que, estas tres
dimensiones fueron evaluadas a través de tres indicadores tales como eficacia de
venta, eficiencia de venta y efectividad de venta, donde los valores obtenidos en la
prueba de hipotesis fueron, finalmente fueron menores a 0.05 por lo que se
rechazaron las hipétesis nulas, y los resultados obtenidos, se usaron para la

contrastaciones en la discusion.

Primer indicador: Eficacia de venta

Los resultados obtenidos por el presente estudio, para el indicador eficacia
de venta, mostraron una media de 21.17%, como resultado de su pre-test,
posteriormente luego de implementar el sistema Vistony, la media tuvo un
incremento al 53.51% como resultado de su post-test, demostrando un aumento
significativo del 32.34% entre el pre-test y post-test, en consideracion del objetivo
del proceso, por ello, se pudo deducir que existe impacto en el proceso de ventas,

en la dimension eficacia, con ello, se garantiza contar con una adecuada gestion
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del indicador eficacia de venta, durante las visitas programadas al cliente, de esta
manera optimizando la gestion de la fuerza de ventas, mejorar el proceso de
registro de pedidos y beneficiar a la organizacion. Estos resultados puede
compararse con Yafez (2019), cuyo objetivo de investigacion, fue el demostrar que
la implementacién de un sistema E-Commerce puede influenciar en el proceso de
gestion de ventas de su organizacion, esta investigacion concluyo que el indice de
efectividad de ofertas el cual es un indicador semejante a la eficacia de ventas,
aplicado desde un sistema de informacion de E-Commerce, mejora el indice de
efectividad de ofertas en un 27.72%, ya que en su pre-test obtuvo un resultado de
56.40% y durante su post-test un resultado de 84.12%, con estos resultados se
interpreta que la implementacion del sistema E-Commerce puede influenciar
positivamente en la gestion de ventas, y asi mismo beneficiar comercialmente en
la organizacion, comparandolo con el resultado obtenido en nuestro estudio. Por
ello, ambas investigaciones estan de acuerdo que existe similitud entre los
resultados, puesto que, existe un incremento después de implementar el Sistema
el cual se puede corroborar visualizando ambas medias porcentuales en los
resultados, ambas herramientas fueron implementadas en territorio nacional, y
gestionada por personal adecuadamente capacitada, se identificd que el nivel de
mejora de la presente investigacion es mayor al de la investigacién de este autor,
pero estando de acuerdo en que ambas investigaciones influyeron positivamente

en los procesos comerciales de sus organizaciones.

Asi también, estos resultados pueden compararse con la investigacion de
Machuca (2022) nos menciona que, el objetivo de su estudio fue el determinar la
influencia del sistema de informacién en el proceso de integracién digital E-
Commerce, por ello, esta investigacion concluyé que el indice de efectividad de
ofertas el cual es un indicador semejante a la eficacia de ventas de la presente
investigacion, al ser aplicado desde un sistema de informacion para el proceso de
integracion digital E-Commerce, mejora el indicador de indice de efectividad de
ofertas en un 0.23, ya que antes de la aplicacion del sistema (pre-test) obtuvo un
resultado de 0.42 y después de la aplicacion del sistema (post-test) obtuvo un
resultado de 0.65, de esta manera se interpreta que el sistema de informacion

influye en el proceso de integracion digital E-Commerce y asi mismo influenciar

44



positivamente en la gestion comercial de la organizacion, comparandolo con el
resultado obtenido en nuestro estudio, ambas investigaciones estan de acuerdo
gue existe similitud entre los resultados, puesto que, se obtuvo un incremento
del valor del indicador como resultado de aplicar el sistema, asi mismo se puede
distinguir que el incremento del indicador de este autor es menor al de la presente
investigacion, pero ambas concuerdan en que la implementacion de una
herramienta informatica puede influenciar positivamente en la gestién comercial de

la organizacion.

Segundo indicador: Eficiencia de venta

Los resultados obtenidos por el presente estudio, para el indicador eficiencia
de venta, mostraron una media acumulada de 58.47% antes de implementar el
sistema Vistony (pre-test), por ende, luego de implementar el sistema Vistony (post-
test), la media acumulada, tuvo un incremento al 87.61%, demostrando un
incremento significativo del 29.14%, de diferencia entre el pre-test y su post-test,
en consideracion del proceso, con ello, se puede deducir que existe impacto en el
proceso de ventas, esta dimensién cumplira con contar, una adecuada gestion de
eficiencia de venta, durante las visitas programadas a los clientes y la gestion de

visitas realizadas en su totalidad a todos los puntos de ventas.

Estos resultados pueden compararse con Flores (2018), el cual tuvo como
objetivo de investigacion mejorar el proceso de seguimiento de los aprendices en
formacion dual de la escuela de tecnologias de la informacién mediante el uso de
una aplicacion web basada en BPM, esta investigacion concluyo demostrando que
la eficiencia de las visitas el cual es un indicador semejante a la eficiencia de ventas,
mejora en un 24% el indicador de eficiencia de visitas, antes de la aplicacién del
Sistema (pre-test) donde se, consiguidé un resultado de 59%, después de la
aplicacion del Sistema (post-test) donde se, consiguié un resultado de 83%, con
este resultado se interpreta que la aplicacion web basada en BPM puede mejorar
la gestion de ventas, y asi mismo influenciar positivamente en el proceso de ventas
de la organizacion, por ello, comparando el resultado obtenido por este autor entre

el resultado obtenido en la presente investigacion, se puede identificar que la
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mejora porcentual es similar, esto nos indica que ambas herramientas cumplen un
propésito similar y aplicada de manera similar a la realidad probleméatica de cada
investigacién, concluyendo en que ambas investigaciones estan de acuerdo que
existe similitud entre los resultados, puesto que, con la implementacién de una
herramienta informética se puede influenciar positivamente en la variable

dependiente.

Asi mismo, estos resultados pueden compararse con el estudio de Garcia et
at (2020) nos menciona que, el objetivo de su estudio fue el incrementar la gestion
de ventas de la loteria en una empresa privada de Trujillo a través del despliegue
de una aplicaciéon moévil multiplataforma, su investigacion concluyo que el indicador
tiempo promedio invertido en visitas por punto de venta, el cual es un indicador
semejante a la eficiencia de ventas, aplicado a través de una aplicacion mavil
multiplataforma, para el indicador tiempo promedio invertido en visitas por punto de
venta, la media antes de la aplicacion del sistema (pre-test), obtuvo un resultado de
18 minutos, mientras que después de la aplicacién del sistema (post-test) se obtuvo
un resultado de 8 minutos, esto significa que hay una diferencia de 10 minutos entre
la aplicacion del pre-test y su post-test, reduciendo el tiempo invertido en visitas,
con este resultado se interpreta que la aplicacion mévil multiplataforma puede
mejorar la gestion de ventas durante la visitas a los clientes, y asi mismo, influenciar
en el proceso de ventas de la organizacion, por ello, contrastando con los
resultados de la investigacion del autor, con el de la presente investigacion, se
puede identificar que existe mejora en ambos indicadores, demostrando que existe
influencia positiva por la implementacion de la herramienta informatica en el
proceso de ventas, brindando un valor agregado a la organizacion, y optimizando
el proceso de gestion de visitas en el punto de venta del cliente, recogiendo
informacion muy importante en el proceso, por ende, ambas investigaciones estan
de acuerdo que existe similitud entre los resultados, puesto que, la
implementacién de una herramienta informatica puede influenciar positivamente en

el proceso comercial de la organizacion.

Tercer indicador: Efectividad de ventas
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Los resultados obtenidos del presente estudio, en el indicador efectividad de
venta, mostraron una media acumulada de 12.30% antes de implementar el
Sistema (pre-test), con ello, luego de implementar el sistema Vistony (post-test), la
media acumulada tuvo un incremento al 46.02%, en el indicador efectividad de
venta, demostrando un incremento significativo del 33.72% entre su pre-test y su
post-test, a favor en el objetivo del proceso de ventas, por ello se deducir que existe
impacto en el proceso de ventas, por ello, esta dimension garantiza contar una
adecuada gestion de efectividad de ventas, durante la visitas programadas al
cliente, este indicador relaciona la eficacia de venta y la eficiencia de venta, y
garantiza una perfecta ejecucion de la visita en el punto de venta del cliente y el

registro de pedidos que, beneficiarian a la organizacion.

Estos resultados pueden compararse con Matta (2019) nos comenta que, el
objetivo de investigacion es el de determinar la influencia de un CRM para mejorar
la gestion de pedidos en una PYME, Comas 2019, por ello, su investigacion
concluy6 que la efectividad de pedidos el cual es un indicador semejante a la
efectividad de ventas, en una implementacion de un sistema CRM que, pudo
identificar una mejora en la efectividad de pedidos en un 26.82%, ya que antes de
implementar el Sistema (pre-test) se obtuvo un resultado de 70.71% y después de
implementar el Sistema (post-test) se obtuvo un resultado de 97.53%, con este
resultado concluyente se interpreta que el sistema CRM puede mejorar la gestion
de ventas, en consecuencia, influenciar en el proceso de ventas de la organizacion,
por ello, comparando los resultados de la investigacion del autor, con el de la
presente investigacion, ambos estudios estan de acuerdo que la aplicacion de la
herramienta tecnoldgica, influye positivamente en la gestion comercial de la
organizacion, asi también, se puede observar que la mejora porcentual es menor a
los mostrado en el presente estudio, lo que implicaria un espectro de mejora, esto
puede deberse a que la cantidad de elementos de la muestra del presente estudio
es mayor al del autor, demostrando que existe un espectro de mejora para la
investigacién del autor, por ello, es innegable la influencia que la herramienta usada
tiene sobre su variable dependiente, punto en lo que se concuerda con los
resultados finales de ambos indicadores, donde se demuestra un indice de mejora

favorable para las organizaciones donde realizaron las investigaciones, por ende,
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ambas investigaciones estan de acuerdo que existe similitud entre los
resultados, puesto que, la implementacion de una herramienta informatica puede

influenciar positivamente en el proceso comercial de la organizacion.

Ademas, estos resultados pueden compararse con la investigacion de
Guerrero (2017) cuyo estudio, tuvo como objetivo desarrollar un manual de
procesos de indicadores de control que permita mejorar la gestion comercial en la
organizacion, con ello, su investigacion concluy6 que la efectividad en la gestion
comercial el cual es un indicador semejante a la efectividad de ventas, el objetivo
de este estudio, es la aplicacion de indicadores de gestion de ventas que puedan
influenciar positivamente en la gestion comercial de la organizacion, asi mismo, se
pudo identificar hubo mejora en la efectividad de la gestién comercial, donde se
alcanz6 un 80% de la efectividad en la visita del cliente, con este resultado se
interpreta que la implementacion de indicadores de control pueden mejorar la
gestion de ventas, asi mismo, influenciar en la gestion comercial de la
organizacion, comparandolo con el resultado obtenido en la presente investigacion,
demostrando un incremento después de implementado el sistema, se puede
identificar también que el margen de mejora del indicador de la presente
investigacion es menor al de la investigacion del autor en discusion, esto puede
deberse a que la muestra usada es mayor al de la presente investigacion, pero de
igual forma ambas investigaciones estan de acuerdo que existe similitud entre
los resultados, asimismo, el uso de controles a través de indicadores, puede

influenciar positivamente en los procesos de la empresa.

Finalmente, tras las discusiones con los distintos autores, anteriormente
mencionados con respecto al indicador de eficacia de venta, se encontraron
similitudes con los resultados obtenidos por Yafiez (2019) y Machuca (2022),
donde se identifico, influencia positiva tras la implementacion del sistema, teniendo
en consideracion que el porcentaje mayor de influencia positiva es perteneciente a
la presente investigacion, con respecto al indicador de eficiencia de venta, se
encontraron similitudes con los resultados obtenidos por Flores (2018) y Garcia
(2020) donde se identificé que, influencia positiva tras la implementacion del

sistema, teniendo en consideracion que el teniendo en consideracion que el
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porcentaje mayor de influencia positiva es perteneciente a la presente
investigacion, con respecto al indicador de efectividad de venta, se encontraron
similitudes con los resultados obtenidos por Matta (2019) y Guerrero (2017) donde
se identificé influencia positiva tras la implementacion del Sistema y el control en el
proceso, teniendo en consideraciéon que el porcentaje mayor de influencia positiva

es perteneciente a la presente investigacion.
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VI. CONCLUSIONES

La presente investigacion, posteriormente a su desarrollo, finaliza con las siguientes

conclusiones:

Primera:

Se concluyo, por los resultados que, la aplicacion del sistema Vistony
influye significativamente en la eficacia del proceso de ventas de una
empresa privada de aceites automotrices Lima-2023, el cual permitid
mejorar el proceso de ventas puesto que, hubo un aumento positivo en
el indicador de eficacia de venta, donde se identific6 que antes de
implementar el sistema(pre-test) se obtuvo un valor de 21.17%, y
después de implementar el sistema(post-test) se obtuvo un valor de
53.51%, y asi de esta manera mejorar gestion y el almacenamiento, del

registro de pedidos en la organizacién.

Segunda: Se concluyo, por los resultados que, la aplicacion del sistema Vistony

Tercera:

influye significativamente en la eficiencia del proceso de ventas de una
empresa privada de aceites automotrices Lima-2023, el cual permitié
mejorar el proceso de ventas puesto que, hubo un incremento en el
indicador de eficiencia de venta, donde se identific6 que antes de
implementar el sistema(pre-test) se obtuvo un valor de 12.30%, y
después de implementar el sistema(post-test) se obtuvo un valor de
46.02%, y asi de esta manera mejorar la gestién de registro de vistas

en la organizacion.

Se concluyo, por los resultados que, la aplicacion del sistema Vistony
influye significativamente en la efectividad del proceso de ventas de
una empresa privada de aceites automotrices Lima-2023, el cual
permitié mejorar el proceso de ventas puesto que, hubo un incremento
en el indicador de efectividad de venta, donde se identificO que antes
de implementar el sistema(pre-test) se obtuvo un valor de 58.47%, y
después de implementar el sistema(post-test) se obtuvo un valor de

87.61%, y asi de esta manera gestionar adecuadamente la relacion de
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Cuarta:

pedidos y visitas, durante la visita en el local del cliente.

Se concluyo, por los resultados que, en relacion con la hipétesis general,
hubo un incremento en los tres indicadores pertenecientes al proceso de
ventas, donde se identificaron valores que antes de implementar el
sistema(pre-test) eran menores en comparacion, con después de
implementar el sistema(post-test), determinando que, la aplicacién del
sistema Vistony influye significativamente en el proceso de ventas de

una empresa privada de aceites automotrices Lima-2023.
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VIl. RECOMENDACIONES

Primera:

Se recomienda al encargado del area comercial, promover el uso de las
herramientas que faciliten la gestion de oOrdenes de venta en la
organizacion, con ello se mejorara la eficacia de ventas en la compafia,

y se hara mucho mas practico el registro de 6rdenes de venta.

Segunda: Se recomienda al encargado del area comercial, promover el uso de las

Tercera:

Cuarta:

herramientas, que faciliten la gestion de visitas en la organizacion, con
ello se mejorara la eficiencia de ventas en la compafiia, y permitira al

usuario alcanzar més facilmente los objetivos comerciales.

Se recomienda al encargado del area comercial, la capacitacion
constante al personal, sobre las herramientas de gestidn, esto facilitara
la gestion de visitas y pedidos en la organizacion, con ello se mejorara
la efectividad de ventas en la compairiia, de esta forma se asegura, la
correcta gestion y almacenamiento de los datos, ademas, de gestionar
adecuadamente la relacion de pedidos y visitas, durante la visita en el

local del cliente.

Se recomienda al encargado del é&rea comercial, promover el
seguimiento de los indicadores de control por parte de los jefes
comerciales, a través de la herramienta, segun los parametros
establecidos por el &rea comercial, con la finalidad de tener un adecuado
control de su equipo de ventas, y de esta manera cumplir los objetivos

comerciales.
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ANEXO 01: Operacionalizacién de variables

Escala
. Definicion Conceptual Definicion Operacional " o . items Técnica Instrumentos de
Variable Dimension Indicador L
Medicion
Es un Software que puede
desempefiar diversas tareas, | Se define que los componentes de software, | Funcionalidad | Satisfaccion
bastante especificas, como un | puede ser descritos en seis caracteristicas del usuario 1,2,3,4,5,6
reproductor de musica, | importantes, entre ellas tenemos la
calendario o portal web, el cual | funcionabilidad, usabilidad, accesibilidad,
puede descargar y al que se | las cuales se detallan a través de conjunto de
Aplicacion ingresar directamente desde su | sub-caracteristicas que permiten indagar en el Encuesta Cuestionario Escala
del Sistema | teléfono o cualquier plataforma | analisis de la calidad del software. (ISO | Accesibilidad | Acceso de de Likert
“Vistony” tecnologica (Auz,2016). 25000,2015) la 7,8,9,10,11,12
informacion.
Facilidad de
Usabilidad aprendizaje. | 13,14,15,16,17,18
Escala
Variable Definicion Conceptual Definicion Operacional Dimension Indicador Formula Técnica Instrumentos d.e. :
Medicion
Se puede considerar al proceso | El proceso de ventas se recalca que los
de venta como una secuencia | resultados obtenidos por el grupo de trabajo son Eficiencia Eficiencia de
de pasos que, de manera | resultado de la gestion individual de cada Eficiencia de Ventas= (Visitas
l6gica, realiza la fuerza de | integrante, y para el jefe comercial los Venta Realizadas/Visitas
ventas, para iniciar la operaciéon | resultados del grupo seran sus propios Esperadas) *100
de venta, teniendo como | resultados. Por ello se tiene identificados los
Proceso de | protagonistas también al cliente | siguientes factores para una correcta gestion de Eficacia de Fichaje Ficha de Escala
Ventas o comprador, cuyo objetivo es | ventas, tales como la eficacia, eficiencia y Eficacia Eficacia de Ventas= (Ventas Registro de Razon
influir en este el interés por el | efectividad. Venta Realizadas/Visitas
producto, el cual usualmente Realizadas) * 100
finaliza con la compra. (Etzel y
Walker, 2012)
Efectividad de
Efectividad Efectividad Venta= (Eficacia +
de Venta Eficiencia) /100




ANEXO 02: Instrumentos - Encuesta

N USV

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE

N DIMENSIOMNES | items Pertinencia'! Relevancia? Claridad® Sugerencias
Usabilidad Si No Si No Si Mo

1 7 Utihzar 2l sisterna de informacion, mejora la calidad de gestidn v operacion X N
=n |a organizacion? X

2 7 El uso o manejo del sistema de informacion es facl? N I X

3 i Las stiqustas del sistema de informacian son descriptivas en cada una de X X ¥
las opciones?

4 i En &l lugar de trabajo scceds a los recursos informaticos? X X !

5  El zi=tema de informacion pernmite reglzar modiicacones v N b X
actualizaciones de los datos?

(] 7 El uso del sistema de informacion es de uso cofidiano? X X ¥
Accesibilidad Si No Si No Si No

T 7 La herrameenia se encuenira disponible para las labores dianas? N I X

] # EL sisterna de informacidn proporciona la informacidn completa’? X X ¥

a9  El zi=tema de informacion muestra mensajes de advertencias (eliminar, N b X
agreqar ¥ actualizar)?

10 | ;El ziztema de informacicn 25 accesible para la labor que regliza? X X ¥

11 | ;lLa frecuencia con la cual utiliza el zistema de informacion ez diana? o X

12 | 7El uso del sistema de informacion mejora el trabajo colaborativo con los b X X
Ccompafieros?
Funcionalidad Si No Si No Si Mo

13 | FEl ziztema cumple con las funciones basicas v esenciales? X X ¥

14 | ;El sistema apoya en el proceso/asunio requerido? X X X

15 | ;El =i=tema de informacion impide el acceso no autorzado? X b X

16 | ;EL sistema proporcona opciongs v funciones completas para sus X X ¥
responsabilidades?

17 | ;Mo se requiere enfrenamiento especial para utilizar el sistema? X X X

18 | 7El =i=tema funciona en diferentes dizpositivos 7 N o X




Observaciones (precisar si hay suficiencial_

Opinidn de aplicabilidad: Aplicable [ X ] Aplicable después de correqgir[ ] Mo aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Dr/ Mg: ACUNA BENITES MARLON FRANK DHI: 42097456

Especialidad del validador: Ingeniero de sistemas con maestria y doctorado en administracicn

L . 18 de octubre del 2022
1Pertinencia: El item comesponde al conceplo tedrco fommulado

*Relgvancia; | ibem o5 apropiaco para represantar 3l components o

dimensicn especifica del constructo

*Claridad: Se erfiends sin dificultad alguna &l enunciado del dem, es

conciso, exaciy y direcio

Mota: Suficiercia, s dios suficiencia cuando los items planteados
son suficientas para medir la dimersion

Firma del Experto Informante.



S

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE

M= DIMENSIOMNES / items Pertinencia®! Relevancia? Claridad? Sugerencias
Usabilidad Si No Si No Si No

1 7 Utihzar el ziztema de informacion, mejora la calidad de gestion v operacian X X
2n |a organizacion? ¥

2 ; El uso o manejo del sisterna de informacian es facl? ¥ X X

3 7 Las etigustas del sistema de mformacion son descriptivas en cada una de X X X
las opciones?

4 ¢En el lugar de trabajo accede a los recursos informaticos? ¥ X X

h ; El ziztema de informacion permite reglizar modificacones v X X X
actuslizacionss de los datos?

[ i El uso del sistema de informacion es de uso cotidiano? ¥ X X
Accesibilidad Si No Si No Si No

i i La herramisnia se encuentra disponible para las labores diarias? ¥ X X

] i EL =sistema de informacion proporciona la informacion completa? X X X

9 ; El ziztema de informacion muestra mensajes de advertencias (eliminar, X X X
agregar v actualizar)?

10 | ;El sistema de informacion es accesible para la labor que regliza? ¥ X X

11 | ;lLa frecuencia con la cual ufiliza el sistema de informacion es diana? X X X

12 | ;El usc del sistema de informacicn mejora el trabajo colaborativo con los X X X
compafieros?
Funcionalidad Si No Si No Si No

13 | ;El siztema cumple con las funciones basicas y ezenciales? ¥ X X

14 | ;El siztema apoya en el proceso/asunto reguerido? ¥ X X

15 | ;El ziztema de informacion impide el acceso no autorizado? N X X

16 | ;EL =iztema proporciona opoiones y funciones completas para sus ¥ X X
rezponsshilidades?

17 | ;Mo =& requiers enfrenamiento especial para ufilizar 2l siztema? X X X

18 | ;El siztema funciona en diferemtes dizpositives? A X X




Observaciones (precisar si hay suficiencia): 5i existe sufiencia

Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ X] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Dr. Flores Zafra David DNI: 41541647

Especialidad del validador: Ingeniero de sistemas / Proyectos de IT

) . 21 de octubre del 2022
Pertinencia: Bl iiem coresponds al concepto tedmco formulada.

“Relevancia: El item es apropiado para represeniar al components o

dimension especifica del constructo

iClaridad: Se enfiends sin dificuliad alguna &l enunciado del ftem, s

conciss, exacte y dnecto

Mota: Suficiendia, se dice suficiencia cuando los items planteados
som suficientss para madie [a dimension

Firma del Expéo Informante.



SI

CESAR VALLEID

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE

N DIMENSIONES / items Pertinencia! Relevanciaz | Claridad? Sugerencias
Usabilidad Si No Si No | Si No
1 | iUtilizar el sistema de informacion, mejora la calidad de gesfion y operacion Si Si Si
en la organizacion?
2 | iEluso o manejo del sistema de informacion es facil? Si Si Si
3 i Las etiquetas del sistema de informacion son descriptivas en cada una de Si Si Si
las opciones?
4 | iEn el lugar de trabajo accede a los recursos informaticos? Si Si Si
5 | iEl sistema de informacidn permite realizar modificaciones y Si Si Si
actualizaciones de los datos?
6 | iEluso del sistema de informacion es de uso cofidiano? Si Si Si
Accesibilidad Si No Si No | Si No
7 | ila herramienta se encuentra disponible para las labores dianas? Si Si Si
LEL sistema de informacion proporciona la informacion completa? Si Si Si
LEl sistema de informacién muestra mensajes de advertencias (eliminar, Si Si Si
agregar y actualizar)?
10 | ;El sistema de informacién es accesible para la labor que realiza? Si Si Si
11 | jla frecuencia con la cual utiliza el sistema de informacion es diaria? Si Si Si
12 | ;El uso del sisterna de informacion mejora el frabajo colaborativo con los Si Si Si
compafieros?
Funcionalidad Si No Si No | Si No
13 | ;El sistema cumple con las funciones basicas y esenciales? Si Si Si
14 | ;El sistema apoya en el proceso/asunto requerido? Si Si Si
15 | ;El sistema de informacién impide el acceso no autorizado? Si Si Si
16 | ;EL sisterna proporciona opciones y funciones completas para sus Si Si Si
responsabilidades?
17 | ;Mo se requiere entrenamiento especial para utilizar el sistema? Si Si Si
18 | ;El sistema funciona en diferentes dispositivos? Si Si Si




Observaciones (precisar si hay suficiencia): EXISTE SUFICIENCIA

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [X] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. POLETTI GAITAN, EDUARDO HUMBERTO DNI: 18073124

Especialidad del validador: MAESTRO

25 de octubre del 2022
Pertinencia:El item corresponde al concepto tedrico formulado.
2Relevancia: El item es apropiado para reprasentar al componente o
dimension especifica del constructo
3Claridad: Se entiende sin dificultad aiguna el enunciado del item, es
conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados

son suficientes para medir la dimensidn /

v 7

™

Firma del Experto Informante.



ANEXO 02 — Instrumentos Pre-test Ficha de Registro: Eficacia de Ventas

Ficha de Registro
Autor Ronald Eduardo Otarola Sanchez
Empresa Empresa Aceites y Lubricantes
Periodo 2022-10
Variable Indicador Formula
EFCADV=VER/VIR*100
Proceso EFCADV = Eficacia de Venta
de Eficacia de Ventas VIR = Visitas Realizadas
Ventas VIP = Visitas Programadas
VER = Ventas Realizadas
item Unidad Negocio Visitas Vis_itas Ve_ntas Eficacia
Programadas | Realizadas | Realizadas | de Venta
1 ADMINISTRADOR AREQUIPA 35 10 3 30.00
2 ADMINISTRADOR CAJAMARCA 4 3 1 33.33
3 ADMINISTRADOR CHICLAYO 22 16 3 18.75
4 ADMINISTRADOR CUSCO 13 4 1 25.00
5 ADMINISTRADOR HUANCAYO 13 8 2 25.00
6 ADMINISTRADOR HUARAZ 4 2 0 0.00
7 ADMINISTRADOR ICA 36 30 8 26.67
8 ADMINISTRADOR JAEN 5 3 1 33.33
9 ADMINISTRADOR LA MERCED 16 10 1 10.00
10 ADMINISTRADOR PIURA 19 12 3 25.00
11 ADMINISTRADOR PUCALLPA 14 6 1 16.67
ADMINISTRADOR PUERTO
12 MALDONADO 11 > ! 20.00
13 ADMINISTRADOR PUNO 16 10 4 40.00
14 ADMINISTRADOR TARAPOTO 12 10 1 10.00
15 ADMINISTRADOR TRUIJILLO 23 7 2 28.57
16 DETALLISTAS LIMA 133 86 19 22.09
17 INDUSTRIAS 7 6 1 16.67
18 PROVINCIAS REGION 1 2 1 0 0.00
Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Opinién de aplicabilidad:  Aplicable [ X] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez validador. Dr./ Mg: ACUNA BENITES, MARLON FRANK DMI: 42097456

Especialidad del validador: Ingeniero de sistemas con maestria y doctorado en administracion

1Pertinencia: El iism corresponds al concepto tedrico formulado. 18 de octubre del 2022
2Relevancia: El item es apeopiado para represeniar al components o

dimension ezpecifica del constructs

Glaridad: Se enfiends sin dificuliad alguna el enunciada del item, es

concis, exacto v direclo

Mota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados
zon guficientss para medir la dimension

Firma del Experto Informante.



ANEXO 02 - Instrumentos Pre-test Ficha de Registro: Eficiencia de Ventas

Ficha de Registro
Autor Ronald Eduardo Otarola Sanchez
Empresa Empresa Aceites y Lubricantes
Periodo 2022-10
Variable Indicador Formula
EFCIDV=VR/VP*100
Proceso de Eficiencia de Ventas EFCIDV_ = Eficienc_ia de Venta
Ventas VIR = Visitas Realizadas
VIP = Visitas Programadas
- . : Visitas Visitas Eficiencia de
Sl bileEe! NEgeeie Programadas Realizadas Venta
1 ADMINISTRADOR AREQUIPA 35 10 28.57
2 ADMINISTRADOR CAJAMARCA 4 3 75.00
3 ADMINISTRADOR CHICLAYO 22 16 72.73
4 ADMINISTRADOR CUSCO 13 4 30.77
5 ADMINISTRADOR HUANCAYO 13 8 61.54
6 ADMINISTRADOR HUARAZ 4 2 50.00
7 ADMINISTRADOR ICA 36 30 83.33
8 ADMINISTRADOR JAEN 5 3 60.00
9 ADMINISTRADOR LA MERCED 16 10 62.50
10 ADMINISTRADOR PIURA 19 12 63.16
11 ADMINISTRADOR PUCALLPA 14 6 42.86
12 ADMINISTRADOR PUERTO 11 5
MALDONADO 45.45
13 ADMINISTRADOR PUNO 16 10 62.50
14 ADMINISTRADOR TARAPOTO 12 10 83.33
15 ADMINISTRADOR TRUIJILLO 23 7 30.43
16 DETALLISTAS LIMA 133 86 64.66
17 INDUSTRIAS 7 6 85.71
18 PROVINCIAS REGION 1 2 1 50.00
Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Opinién de aplicabilidad:  Aplicable [ X] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Dr./ Mg: ACUNA BENITES, MARLON FRANK DMI: 42097456

Especialidad del validador: Ingeniero de sistemas con maestria y doctorado en administracion

1Pertinencia: El ilem corresponds al concepto teonco formulado.
2Relevancia: El item es apropiado para represeniar al components o
dimension ezpecifica del constructs

Glaridad: Se enfiends sin dificultad alguna el enunciada del item, es

conciso, exacto y directo

Mota: Suficiendia, se dice suficiencia cuando los items planteados
zon guficientss para medir la dimension

18 de octubre del 2022

Firma del Experto Informante.




ANEXO 02 — Instrumentos Pre-test Ficha de Registro: Efectividad de Ventas

Ficha de Registro

Autor Ronald Eduardo Otarola Sanchez
Empresa Empresa Aceites y Lubricantes
Periodo 2022-10
Variable Indicador Formula
EFTVDV=EFCADV+EFCIDV/100
Proceso N EFTVDV = Efgcti\{idad de Ventas
de Ventas Efectividad de Ventas EFCADV = Ef|9a0|§1 de Ventas
EFCIDV = Eficiencia de Ventas
VIP = Visitas Programadas
item Unidad Negocio Visitas Eficacia de | Eficienciade| Efectividad
Programadas| Ventas Ventas de Ventas
1 ADMINISTRADOR AREQUIPA 35 30.00 28.57 8.57
5 ADMINISTRADOR 4
CAJAMARCA 33.33 75.00 25.00
3 ADMINISTRADOR CHICLAYO 22 18.75 72.73 13.64
4 ADMINISTRADOR CUSCO 13 25.00 30.77 7.69
5 ADMINISTRADOR HUANCAYO 13 25.00 61.54 15.38
6 ADMINISTRADOR HUARAZ 4 0.00 50.00 0.00
7 ADMINISTRADOR ICA 36 26.67 83.33 22.22
8 ADMINISTRADOR JAEN 5 33.33 60.00 20.00
9 ADMINISTRADOR LA MERCED 16 10.00 62.50 6.25
10 ADMINISTRADOR PIURA 19 25.00 63.16 15.79
11 ADMINISTRADOR PUCALLPA 14 16.67 42.86 7.14
12 ADMINISTRADOR PUERTO 11
MALDONADO 20.00 45.45 9.09
13 ADMINISTRADOR PUNO 16 40.00 62.50 25.00
14 ADMINISTRADOR TARAPOTO 12 10.00 83.33 8.33
15 ADMINISTRADOR TRUJILLO 23 28.57 30.43 8.70
16 DETALLISTAS LIMA 133 22.09 64.66 14.29
17 INDUSTRIAS 7 16.67 85.71 14.29
18 PROVINCIAS REGION 1 2 0.00 50.00 0.00
Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ X] Aplicable después de corregir [ ] Mo aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Dr./ Mg: ACUNA BENITES, MARLON FRANK DNI: 42097456

Especialidad del validador: Ingeniero de sistemas con maestria y doctorado en administracion

Pertinencia: E1 item corresponds al concepto tedrico formulado.
“Relevancia: El item es apeopiado para represaeniar al components o
dimension especifica del constructs

iClaridad: Se enfiends in dificuliad alguna €l enunciado del item, es
conciso, exacto y directo

Nota: Suficencia, se dice suficiencia cuando los iems planteados
son suficientss para medir la dimensicn

18 de octubre del 2022

Firma del Experto Informante,




ANEXO 02 — Instrumentos Post-test Ficha de Registro: Eficacia de Ventas

Ficha de Registro

Autor Ronald Eduardo Otarola Sanchez
Empresa Empresa Aceites y Lubricantes
Periodo 2022-11
Variable Indicador Formula
EFCADV=VER/VIR*100
Proceso de o EFCAD\_/ = Eficaci_a de Venta
Ventas Eficacia de Ventas VIR = V_|s_|tas Realizadas
VIP = Visitas Programadas
VER = Ventas Realizadas
- . . Visitas Visitas Ventas Eficacia de
JEl UirE s NEgeeie Programadas |Realizadas | Realizadas Venta
1 ADMINISTRADOR AREQUIPA 23 22 8 36.36
2 ADMINISTRADOR CAJAMARCA 11 10 6 60.00
3 ADMINISTRADOR CHICLAYO 23 18 8 44.44
4 ADMINISTRADOR CUSCO 18 14 6 42.86
5 ADMINISTRADOR HUANCAYO 12 12 7 58.33
6 ADMINISTRADOR HUARAZ 14 13 6 46.15
7 ADMINISTRADOR ICA 39 39 14 35.90
8 ADMINISTRADOR JAEN 11 9 6 66.67
9 ADMINISTRADOR LA MERCED 12 10 6 60.00
10 ADMINISTRADOR PIURA 19 19 8 42.11
11 ADMINISTRADOR PUCALLPA 10 9 7 77.78
ADMINISTRADOR PUERTO
12 MALDONADO 15 8 / 87.50
13 ADMINISTRADOR PUNO 13 12 7 58.33
14 ADMINISTRADOR TARAPOTO 18 12 7 58.33
15 ADMINISTRADOR TRUIJILLO 22 18 7 38.89
16 DETALLISTAS LIMA 104 96 44 45.83
17 INDUSTRIAS 10 10 4 40.00
18 PROVINCIAS REGION 1 11 11 7 63.64
Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Opinién de aplicabilidad:  Aplicable [ X] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Dr./ Mg: ACUNA BENITES, MARLON FRANK DNI: 42097456

Especialidad del validador: Ingeniero de sistemas con maestria y doctorado en administracidn

Pertinencia: £l ifem corresponds al concepto teofco formulada.
2Relevancia: El item es apropiado para represeniar al componente o
dimension especifica del constructa

Claridad: Se enfiends sin dificuliad alguna el enunciado del item, 23
conciso, exacts v drecto

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados
son suficientes para medir |a dimension

18 de octubre del 2022

Firma del Experto Informante.




ANEXO 02 - Instrumentos Post-test Ficha de Registro: Eficiencia de Ventas

Ficha de Registro

Autor Ronald Eduardo Otarola Sanchez

Empresa Empresa Aceites y Lubricantes

Periodo 2022-11

Variable Indicador Formula

EFCIDV=VR/VP*100
Proceso de Eficiencia de Ventas EFCID\{ : Eficiengia de Venta
Ventas VIR = Visitas Realizadas
VIP = Visitas Programadas
item Unidad Negocio Visitas Visjtas Eficiencia
Programadas | Realizadas | de Venta
1 ADMINISTRADOR AREQUIPA 23 22 95.65
2 ADMINISTRADOR CAJAMARCA 11 10 90.91
3 ADMINISTRADOR CHICLAYO 23 18 78.26
4 ADMINISTRADOR CUSCO 18 14 77.78
5 ADMINISTRADOR HUANCAYO 12 12 100.00
6 ADMINISTRADOR HUARAZ 14 13 92.86
7 ADMINISTRADOR ICA 39 39 100.00
8 ADMINISTRADOR JAEN 11 9 81.82
9 ADMINISTRADOR LA MERCED 12 10 83.33
10 ADMINISTRADOR PIURA 19 19 100.00
11 ADMINISTRADOR PUCALLPA 10 9 90.00
ADMINISTRADOR PUERTO

12 MALDONADO 15 8 53.33
13 ADMINISTRADOR PUNO 13 12 92.31
14 ADMINISTRADOR TARAPOTO 18 12 66.67
15 ADMINISTRADOR TRUIJILLO 22 18 81.82
16 DETALLISTAS LIMA 104 96 92.31
17 INDUSTRIAS 10 10 100.00
18 PROVINCIAS REGION 1 11 11 100.00

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinion de aplicabilidad:

Apellidos y nombres del juez validador. Dr./ Mg: ACUNA BENITES, MARLON FRANK

Aplicable [ X]

Aplicable después de corregir [ ]

Mo aplicable [ ]

DMNI: 42097456

Especialidad del validador: Ingeniero de sistemas con maestria y doctorado en administracion

Pertinencia: E] iiem corresponds al concepto teorico formulado.
*Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o
dimension especifica del constructa

iClaridad: Se enfiends sin dificulizd alguna &l enunciado del itern, 2

concigo, exacto v drecto

Mota: Suficiencia, 22 dice suficiencia cuando los items planteados
son suficientes para medir la dimension

18 de octubre del 2022

Firma del Experto Informante.




ANEXO 02 - Instrumentos Post-test Ficha de Registro: Efectividad de Ventas

Ficha de Registro

Autor Ronald Eduardo Otarola Sanchez
Empresa Empresa Aceites y Lubricantes
Periodo 2022-11
Variable Indicador Formula
EFTVDV=EFCADV+EFCIDV/100
Proceso de N EFTVDV = Efgctiv_idad de Ventas
Ventas Efectividad de Ventas EFCADV = E_fl(_:a0|§ de Ventas
EFCIDV = Eficiencia de Ventas
VIP = Visitas Programadas
, | . visitas | Encacla [Eficiencial g qiyigag
Item Unidad Negocio Programadas de de de Ventas
Ventas Ventas
1 ADMINISTRADOR AREQUIPA 23 36.36 95.65 34.78
2 ADMINISTRADOR CAJAMARCA 11 60.00 90.91 54.55
3 ADMINISTRADOR CHICLAYO 23 44.44 78.26 34.78
4 ADMINISTRADOR CUSCO 18 42.86 77.78 33.33
5 ADMINISTRADOR HUANCAYO 12 58.33 100.00 58.33
6 ADMINISTRADOR HUARAZ 14 46.15 92.86 42.86
7 ADMINISTRADOR ICA 39 35.90 100.00 35.90
8 ADMINISTRADOR JAEN 11 66.67 81.82 54.55
9 ADMINISTRADOR LA MERCED 12 60.00 83.33 50.00
10 ADMINISTRADOR PIURA 19 42.11 100.00 42.11
11 ADMINISTRADOR PUCALLPA 10 77.78 90.00 70.00
12 ADMINISTRADOR PUERTO 15
MALDONADO 87.50 53.33 46.67
13 ADMINISTRADOR PUNO 13 58.33 92.31 53.85
14 ADMINISTRADOR TARAPOTO 18 58.33 66.67 38.89
15 ADMINISTRADOR TRUJILLO 22 38.89 81.82 31.82
16 DETALLISTAS LIMA 104 45.83 92.31 42.31
17 INDUSTRIAS 10 40.00 100.00 40.00
18 PROVINCIAS REGION 1 11 63.64 100.00 63.64
Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Opinién de aplicabilidad:  Aplicable [ X] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Dr./ Mg: ACUNA BENITES, MARLON FRANK DNI: 42097456

Especialidad del validador: Ingeniero de sistemas con maestria y doctorado en administracion

Pertinencia: £l item carresponds al concepto teonco formulada.
2Relevancia: El item es apropiado para represeniar al components o
dimension ezpecifica del constructs

Glaridad: Se enfiends sin dificultad alguna &l enunciada del item, &3
concis, exacto v direclo

Mota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados
son suficientss para medir [a dimension

18 de octubre del 2022

Firma del Experto Informante.




Anexo 03: Carta de Aceptacién

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

“Afio del Fortalecimiento de la Soberania Nacional”

Uma, 17 de octubre de 2022
Carta P. 1027-2022-UCV-VA-EPG-FO1/)

Ingeniero de Sistemas

EDGARD HIDALGO EGUZQUIZA

Jefe de Sistemas

VISTONY COMPARIA INDUSTRIAL DEL PERU SAC.

De mi mayor consideracidn:

Es grato dirigirme a usted, para presentar 3 OTAROLA SANCHEZ, RONALD EDUARDO;
identificado con DNI N* 45714324 y con codigo de matricula N* 6700229709; estudiante del programa
de MAESTRIA EN INGENIERIA DE SISTEMAS CON MENCION EN TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION
quien, en of marco de su tesis conducente a la obtencion de su grado de MAESTRO, se encuentra
desarrollando el trabajo de investigacién titulado:

Aplicacion del sistema Vistony en el proceso de ventas de una empresa privada de aceites
automotrices, Uma - 2023

Con fines de investigacion académica, solicito a su digna persona otorgar el permiso a nuestro
estudiante, a fin de que pueda obtener informacién, en la institucion que usted representa, que le
permita desarrollar su trabajo de investigacidn. Nuestro estudiante investigador OTAROLA SANCHEZ,
RONALD EDUARDO asume el compromiso de alcanzar @ su despacho los resultados de este estudio,
lvego de haber finalizado el mismo con |a asesoria de nuestros docentes.

Agradeciendo |3 gentileza de su atencidn al presente, hago propicia la oportunidad para
expresarie los sentimientos de mi mayor consideracion,

Atentamente,

Filial Lima Campus Los Olivos



Anexo 03: Carta de Aceptacién

Lima, 26 de octubre del 2022

Escuela de Posgrado UCV

Universidad Cesar Vallejo

Presente:

Es grato dirigirme a usted y expresarle mis cordiales saludos, y a la vez
hacer de su conocimiento que el Sr. Ronald Eduardo Otarola Sanchez
identificado con numero de documento 45714324, cuenta con autorizacion para
realizar el proyecto de investigacion de “Aplicacion del Sistema Vistony en el
Proceso de Ventas de una Empresa Privada de Aceites Automotrices, Lima
- 2023", para ello le brindare la informacién necesaria y relevante de acuerdo

con sus requerimientos académicos.

Sin otro particular le auguro el mejor éxito y bien en su investigacidn

F r

st ol
Edgard Hiq%lﬂgmlggusquiza
Jefe de Sistémas




Anexo 04: Fotos del Sistema
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Anexo 04: Fotos del Sistema
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Anexo 04: Fotos del Sistema
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Anexo 05: Matriz de Consistencia

PROBLEMAS

OBJETIVOS

HIPOTESIS

VARIABLES E INDICADORES

General

General

General

¢ Como influye la
Aplicacion del
Sistema Vistony en
el Proceso de Ventas
de una empresa
Privada de Aceites
Automotrices Lima-

Determinar la Influencia
de la Aplicacion del
Sistema Vistony en el
Proceso de Ventas en
una Empresa privada de
aceites automotrices

La Aplicacion del
Sistema Vistony influye
significativamente en el
Proceso de Ventas en
una Empresa privada
de aceites automotrices
Lima-2023

20237 Lima-2023

Especificos Especificos Especificos

¢Como influye el Determinar  de ué La  Aplicacién  del

Sistema Vistony en la . q Sistema Vistony influye
N manera influye el | - = .

Eficiencia del . . significativamente en la

Sistema Vistony en la SN

Proceso de Ventas N Eficiencia en el Proceso

de una empresa EﬁC'e{}C'a del Proceso de Ventas en |la

Privada de Aceites de entas _en una empresa privada de

. .~ | empresa privada de . .
Automotrices Lima aceites automotrices aceites  automotrices
n .

20237 Lima-2023 Lima 2023

;Como influye el La  Aplicacion  del

gistema Vistony en la Determinar de qué | Sistema Vistony influye

y manera influye el | significativamente en la

Eficacia del Proceso
de Ventas de una
empresa Privada de

Sistema Vistony en la
Eficacia del Proceso de

Eficacia del Proceso de
Ventas en una empresa

Aceites Automotrices Ventas de una empresa | privada de aceites
Lima-20237 privada de aceites | automotrices Lima-
’ automotrices Lima 2023 | 2023
. . . . La Aplicacion del
¢Como influye el | Determinar de qué . X .
Sistema Vistony en la | manera influye el Sistema Vistony influye

Efectividad en el
Proceso de Ventas
de una empresa
Privada de Aceites
Automotrices Lima-
20237

Sistema Vistony en la
Efectividad del Proceso
de Ventas en una
empresa privada de
aceites automotrices
Lima 2023

significativamente en la
Efectividad del Proceso
de Ventas en una
empresa privada de
aceites automotrices
Lima 2023

ITEMS INSTRUMENTOS METODOS
VARIABLE DIMENSIONES INDICADORES
Funcionalidad | Satisfaccion 1,2,3,4,5,6 Tipo de
del usuario Investigacion:
Aplicada
Experimental.
Aplicacion del | accesibilidad | Accesodela | 7,89,10,11,12 Cuestionario
Sistema informacion Disefio
Vistony Investigacion:
Pre-Experimental
- Facilidad de
o 13,14,15,16,17,1 .
Usabilidad aprendizaje. o Poblacion:
91,498 visitas
Programadas
Eficiencia de
Ventas= (Visitas
Eficiencia | Eficiencia de Eeal'za(;jaS/Y'l%g"S Muestra:
Venta speradas) 385 visitas
programadas
Eficacia de
Prci;:esto s de o Ventas= (Ventas
entas Eficacia Eficacia de Realizadas/Visitas Método de
Venta Realizadas) * 100 Ficha de Registro Investigacion
Deductivo
Efectividad de
Venta= (Eficacia *
. ivi Eficiencia) /100
Efectividad Efectividad de )

Venta




Anexo 06: Fotos de Base de Datos SPSS
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ADMINISTRADOR AREQUIPA
ADMINISTRADOR CAJAMARCA
ADMINISTRADOR CHICLAY O
ADMINISTRADOR CUSCO
ADMINISTRADOR HUANCAYO
ADMINISTRADOR HUARAZ
ADMINISTRADOR ICA
ADMINISTRADOR JAEN
ADMINISTRADOR LA MERCED
ADMINISTRADOR PIURA,
ADMINISTRADOR PUCALLPA
ADMINISTRADOR PUERTO MALDONADO
ADMINISTRADOR PUNO
ADMINISTRADOR TARAPOTO
ADMINISTRADOR TRUJILLO
DETALLISTAS LIMA
INDUSTRIAS
PROVINCIAS REGION 1
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30,00
33.33
18.75
25,00
25,00

,00
26,67
33.33
10,00
25,00
16.67
20,00
40,00
10,00
28.57
2209
16.67

00

36,36
60,00
44 44
42,86
58.33
46,15
35.90
66,67
60,00
42,1
7778
87,50
58,33
58,33
38.89
45,83
40,00
63,64
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50,00

95,65
90.91
78,26
77,78
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92,86
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§1.82
83.33
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90,00
53.33
92.31
66,67
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92.31
100,00
100,00
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25,00
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.00
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7,14
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8,33
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.00
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34.78
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42 86
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421
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40.00
63,64




Anexo 07: Diagrama de Ishikawa
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Anexo 08:

Tabla de Distribucion Normal Estandar Acumulada

M= Media

o = Desviacion tipica

!

X=p

| (s =
Pz<zg)= EL: ?d=

0,01

0.03

007

2 gesge soaes
2

-
-
i
L

e e
e mwh
&

(5]

’é

0.9974
0,9981

0,99885
0.99903
0,99931
0.96952
0,99966

0,99977
0,99084
0.99969
0.99993
0.99985

0,5040
0,5438
0,5832
06217
0,6501

0,6950
0.,7291
0,7611
0,7910
0,8188

08438
0,8565
0,8869
0.504%
0,9207

0,9345
0,5463
0,9564
0.5649
0,9719

09778
0,5826
0,9864
0,5896
0,9920

0,9940
0,9955
0,9966
0,875
0,9982

0,99869
0,59906
0,99934
0,69953

0,99978
0,99085

0,69993
0,99985

0,5080
05478
0,5871
0.6255
0.6628

0,6085
07324
0,7642
0,7639
08212

0,8481
0.8686
0.8888
0.9058
09222

09357
0.9474
0,9573
0.9656
09728

0,9783
0.9830
0.9668
0.96868
09822

0.9941
0,9055
0,9067
0.9676
0,9082

0,90874
0,96610
0,92936
0,99055
0,99960

0.99978
0,99085
0.99990
0.96993
0,99996

0,5120
05517
0,510
0,6293
0,6664

0,7019
0,7357
0,7673
0,7967
0,8238

0,8485
0,6708
0,8907
0,9082
0,9238

0,9370
0,9484
0,82582
0,9664
0,8732

0,9788
0,9834
0,9871
0,9001
0,9925

0,9943
0,9657
0,9068
0,9477
0,9983

0,99878
0,96913
0,90938
0,99057
0,29970

0,99979
0,99086

0,99964
0,999%6

0.5160
0.5557
0.5948
0.6331
0.6700

07054
0.7389
0.7704
0.7965
0,8264

0.8508
08729
0.8925
0.9009
0,9251

0.9382
0.9465
09501
0.9671
09738

0.,9783
0.9838
0.9875
0.9904
09927

0.9945
0.9959
0.,9969
0.9977
0.9984

0.,99832
0.99616
0.99940
0.99658
0.,99971

0.99980
0.99086
0.,99991
0.99994
0.99996

0 9678
09744

09798
0,6842
09878
0,9606
0,9929

0,9946
0,9960
0,9970
09078
0,9984

0,99886
090918
0,90942
0,90960
0,99972

0,90981
0,90987
0,99991
0,90904
0,90906

05239
0.5635
0.6028
0.6406
06772

0.7123
0.7454
0.7764
0.8051
08315

0.8554
08770
0.8962
04N
09279

0.9408
09515
0.9608
0.9688
0.9750

0.9803
0.9846
0.9881
0.9909
0.,9931

0,9948
0,9961
09971
0.5979
0,9985

0.99889
099621
0,99044
099661
099973

0,998
0.99687
0.99992
0.99004
0.99096

0,5279
0,5675
0,6084
0,6443
06808

07157
0,7486
0,774
08078
0,8340

08577
08790
0,8980
09147
09292

09418
09525
09618
09643
0,9756

0,9808
09850
09884
09611
0,9832

0,9949
0,9062
0,9072
09679
0,9685

0,920893
0,96924
0,95946
0,90962
0,90974

0,99982
0,96088
099992
0,99995
0,90998

0,7180
07517
0,7823
0.8106
0,8365

0,8509
08810
0,897
05162
0,5308

0,5429
0,6535
0,9625
0.9609
0,9761

0,9812
0,585¢4
0,9887
05913
09634

0,9851
0,9963
0,9873
0,9680
0,9988

0,96896
0,969626
0,99948
0,99064
0,99975

0,99983
0 vnm
0,99992
0,09005
0,96697

05753
08141

06517
06879

07224
0,7549
0,7852
08133
08380

08621
0,8830
09015
077
09319

09441
09545
0,9633
0.9706
09767

09817
0.9857

09916

OM'I

¢ sessg sesssfe

.
-
.

Y
e Rl

-
=

SRS 0 SUSLE CERRR REREE 88

94%

7%

0%

4%

1%

1645

1.751

1,881 | 19680

2,054

2,170

2576

bk [n]7]foeese coese sunpn sopnn o2

EEE

Siendo:
1=a = Nivel de conflanza
@ = Nivel de significacion



Anexo 9: Metodologia Scrum para el desarrollo del sistema Vistony

La metodologia que se utiliz6 para implementar el sistema Vistony, fue la
metodologia SCRUM, al pertenecer al grupo de metodologias agiles, esta cuenta
con una estructura definida, asi también, como principales actores tenemos al
Product Owner, Scrum Master y Equipo Scrum, que son los encargados de ejecutar

la metodologia

Actores
Rol Persona
Product Owner Ronald Eduardo Otarola Sanchez
Scrum Master Ronald Eduardo Otarola Sanchez
Equipo Scrum Ronald Eduardo Otarola Sanchez

Historia de usuario
Historias de usuario a continuacion, se detalla las historias de usuario, para ver

los requerimientos de la aplicacién, y tener una mejor planificacion.

Autenticacién de usuario

Caodigo HO1 Nombre de Autenticacion de
Historia Usuario

Prioridad: Media Estimacion: 5 dias

Descripcion: Como usuario, necesito ingresar sesion con los datos

personales, en el sistema, el cual permita conectarse,
con conexién con acceso 0 Sin acceso a internet,
permitiendo la persistencia, confidencialidad e integridad
de la informacion

Criterios de El usuario puede ingresar con datos personales al

aceptacion: sistema




Registrar de visitas

Cddigo HO2 Nombre de Registrar de
Historia visitas

Prioridad: Media Estimacion: 5 dias

Descripcion: Como usuario, necesito registrar la visita realizada al

cliente, en el sistema, estimando el tipo y motivo de
visita, asimismo que el registro de los procesos pueda
generar visitas automaticamente

Criterios de El usuario puede registrar visitas en el sistema

aceptacion:

Registrar orden de venta

Cédigo HO3 Nombre de Registrar orden
Historia de venta

Prioridad: Media Estimacion: 5 dias

Descripcién: Como usuario, necesito registrar los pedios realizados al

cliente, en el sistema, estimando el termino de pago,
transporte, fecha de entrega, producto, precio, stock,

promociones y descuentos que detalle el cliente

Criterios de El usuario puede registrar érdenes de venta en el sistema

aceptacion:

Consulta de visitas

Cédigo HO4 Nombre de Consulta de
Historia visitas

Prioridad: Baja Estimacion: 4 dias

Descripcion: Como usuario, necesito consultar el historico de visitas,

donde pueda visualizar el tipo y motivo de visita, ademas
de la fecha, hora, geolocalizacion y usuario que registro

la visita



Criterios de

aceptacion:

El usuario puede consultar el historico de visitas

Consulta ruta de vendedor

Cdédigo HO5 Nombre de Consulta ruta de
Historia Vendedor

Prioridad: Media Estimacion: 5 dias

Descripcion: Como usuario, necesito consultar los clientes, que tenga
en el dia, y poder tener a disposicion los datos de los
clientes, tales como nombres, cddigo, saldo total, termino
de pago, fecha de ultima compra, linea de crédito, linea
disponible, ademas de la distincidn ser un cliente en ruta
o fuera de la ruta

Criterios de El usuario puede consultar la ruta del vendedor del dia

aceptacion:

Asignacion de ruta a clientes

Cddigo HO06 Nombre de Asignacion de
Historia ruta a clientes

Prioridad: Alta Estimacion: 5 dias

Descripcion: Como usuario, necesito asignar masivamente la ruta a
los clientes, donde se puede asignar la zona, el vendedor
y el estado al cliente, ademas de poder migrar los
clientes asignados de un vendedor a un nuevo vendedor
de ser necesario

Criterios de El usuario debera asignar masivamente la ruta de los

aceptacion: clientes

Consulta de indicadores de visita

Caddigo

HO7 Nombre de Consulta de
Historia indicadores de

visita




Prioridad:
Descripcion:

Criterios de

aceptacion:

Baja Estimacion: 5 dias

Como usuario, necesito visualizar los indicadores de
visitas al cliente, entre ellos se necesita mostrar la
efectividad de visita, orden de venta, cobranza y orden de
venta facturada, considerando los filtros de vendedor,
supervisor, unidad de negocio, gerencia y procedencia

El usuario visualizar los indicadores de visitas al cliente

Registrar programacion de ruta de vendedor

Cddigo HO8 Nombre de Registrar
Historia programacion de
ruta de vendedor
Prioridad: Alta Estimacion: 5 dias
Descripcion: Como usuario, necesito registrar programacion de ruta de
vendedor, donde se vincule la zona de visita, con el
vendedor, tomando en consideracion la frecuencia de
visitas, y la fecha de visita
Criterios de El usuario debera registrar la programacion de ruta de
aceptacion: vendedor
Product backlog
Tiempo
Sprint Cdédigo Nombre de Historia Prioridad estimado
(dias)
HO6 Asignacién de ruta a clientes Alta 5
1 HO8 Registrar programacion de Alta 5
ruta de vendedor
HO1 Autenticacion de usuario Media
HO2 Registrar de visitas Media
2 HO3 Registrar orden de venta Media



HO5 Consulta ruta de vendedor Media
HO4 Consulta de visitas Baja
3 HO7 Consulta de indicadores de Baja
visita
Sprint backlog
Desarrollo del sprint 1
. Ve - - . - - T.E
Sprint Codigo Historia Prioridad Tarea )
(dias)
Creacion de tablas y 1
campos en Base de
Asignacio datos
HO6 n de ruta Alta Interfaz de asignacion 2
a clientes de ruta
Interfaz de migracion 2
de ruta de clientes
_ Creacion de tablas y 1
. Reqistrar
Sprint campos en Base de
programa
1 _ datos
HO8 cion de Alta )
Interfaz de registro de 4
ruta de »
programacion (Create,
vendedor
Update, Read, Delete)
Crear tablas y campos 1
en base de datos
Crear l6gica de 1
negocios de
Autentica autenticacion
Sprint HO1 cion de Media Crear interfaz de 1
2 usuario creacion de usuarios
Crear endpoint con 1
comunicacion a la
base de datos
Pruebas integrales 1



HO2

HO3

HO5

Registrar

de visitas

Registrar
orden de

venta

Consulta
ruta de

vendedor

Crear tablas y campos
en base de datos
Crear logica de
negocios de registro
de visitas

Media Crear interfaz de
registro de visitas
Crear endpoint con
comunicacion a la
base de datos
Pruebas integrales
Media  Crear tablas y campos
en base de datos
Crear l6gica de
negocios de registro
de orden de venta
Crear interfaz de
registro de orden de
venta
Crear endpoint con
comunicacion a la
base de datos
Pruebas integrales
Crear tablas y campos
en base de datos
Crear l6gica de
negocios de consulta
Media de ruta vendedor
Crear interfaz de
consulta de ruta de
vendedor
Crear endpoint con

comunicacion a la



base de datos
Pruebas integrales
Crear logica de
negocios de consulta
de visitas
Crear interfaz de
Consulta ) o
HO4 o Baja consulta de visitas
de visitas _
Crear endpoint con
comunicacién a la
base de datos
Pruebas integrales
Sprint Crear logica de
3 negocios de consulta
de indicadores de

visita
Consulta
de

HO7 Baja consulta de
indicadore

Crear interfaz de

o indicadores de visita
s de visita )
Crear endpoint con
comunicacion a la
base de datos

Pruebas integrales




Modelo de Base de datos

Cliente

diiente_id

i Pedido_Cabecera
domembarque_id

compania_id pedido_id Agencia
nombreclisnts compania_id P
direccion cliente_id agencia i
zona_id direccion_id L L
Visita ordenvisita — teminoPago_id _— agencia
rudni ] agencia_id -
compania_id moneda moneda_id
visita_id 7// telefonofio comentzrio
ciiente_id telefonomewil almacen_id
direcsion_id coren Impuesto._id
tipo_id ubig=a_id tipolistEpracio_id Termino_Pago
mofivo_id impuest_id fuerzatrabajo_id
comentario usuario_id terminopago_id
— Trimar mmpania_id
hora ihi terminopago
enviado
recibido
Pedido_Detalle Promocion_Detalle
. L dida_id compania_id
Tipo_Visita F:eapeﬁiun_id prorri:ciolr_ id
- companis_id producto_id
compania_id producto_id producto
tipa_id unidamedida umd
tipo cantidad cantidad

__— preciobase

compania_id

listaprecio_id - m:mm.em::;e g\a
producto_id montolmpuesto ~__ | Promocion_Cabecera
producto -

porcentsjedescuento .
Motivo_Visita i montototzlinea compania_id
- preci_n!:lase promocicen_id
compania_id i producto_id
tipa_id producio
motivo_id urnd
motivo cantidadprorocion
compania_id
producto_id
umd
stock
Arquitectura del Sistema
ARQUITECTURA DE SISTEMA
SERVICIOS EN LA NUBE USUARIOS VISTONY

-

Base de Datos (HANA)

i

suario Administrativo

Sistema Vistony

Fuerza de Ventas

Backend
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