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Resumen 

 

La siguiente investigación “Aplicación del sistema Vistony en el proceso de ventas 

de una empresa privada de aceites automotrices, Lima 2023” tuvo el propósito de 

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

 

El objetivo de esta investigación 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 investigación fue del tipo aplicada, con diseño  

preexperimental, con un enfoque cuantitativo y el nivel de la investigación del tipo 

explicativo, y se utilizó como población 91498 registros de visitas, de las cuales se 

utilizó como muestra 385 registros de visitas, se usó el muestreo probabilístico 

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 identificó en las dimensiones eficacia, 

eficiencia y efectividad, un incremento en los valores promedio después de la 

implementación 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 

quantitative 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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En el plano mundial, la pandemia consecuencia del Coronavirus, ha 

impactado en el comercio en general, y sobre todo en las exportaciones, 

ocasionando pérdidas económicas a muchas organizaciones; tras ello, se viene 

experimentando una lenta recuperación económica, por ende, el uso de 

herramientas tecnológicas es indispensable en este proceso. El autor CEPAL 

(2020) nos comenta que, las tecnologías digitales ofrecen un nuevo esquema de 

trabajo para las empresas, en principio se ha tenido un gran impacto en la 

promoción, venta, entrega de bienes y servicios, en relación 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 relación con la 

tecnología, 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 interconexión digital en los procesos operativos 

de las organizaciones, así como un incremento en el uso de la tecnología para 

generar valor en la productividad; así 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 país, 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 región, el impacto 

económico ha colocado a Perú en el segundo lugar de los más afectados frente a 

esta emergencia sanitaria. Según las proyecciones del FMI, el PBI caería -13.9% 

este año. En razón a ello, las empresas dedicadas a estos rubros están pasando 

I. INTRODUCCIÓN 

En las organizaciones, la gestión comercial se ha situado de manera muy 

importante, como uno de los principales procesos, generadores de valor, a razón, 

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 tecnológicas, con el objetivo de impulsar una 

adecuada gestión comercial. 
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por una etapa de recuperación, y por ello, el proceso de ventas o gestión comercial, 

paso a ser el de más importancia en estas organizaciones. 

 

En el plano local, la emergencia sanitaria ha mermado las ganancias de 

múltiples organizaciones, y el impacto habría llegado a un 80% de las 

organizaciones solamente en Lima Metropolitana, con relación a la información 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 producción 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. Así mismo, el impacto a la producción nacional se pudo 

visualizar en un -11.12% en el año 2020, se pudo identificar que los sectores más 

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 

consideración la participación de las herramientas tecnologías, tal como menciona 

Camisón (1999), en consecuencia, se verían afectadas de manera significativa las 

métricas de eficiencia, eficacia y efectividad del proceso, ofreciendo ventajas o valor 

agregado a la organización en el mercado, obteniendo resultados positivos. Dichas 

ventajas están estrechamente vinculadas a la influencia tecnológica y las 

tendencias innovadoras que, están 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 área comercial en la organización, 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 

organización, por parte de la gerencia de ventas se necesita tener un mejor control 

de las ventas realizadas en el campo, tomando en consideración 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 
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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 gestión de los ejecutivos de ventas, para así poder alcanzar los 

objetivos organizacionales. 

 

Posteriormente a la descripción de la realidad problemática, por ende, la 

formulación de la problemática general se presenta de esta forma: ¿Cómo influye 

la aplicación del sistema Vistony en el proceso de ventas de una empresa privada 

de aceites automotrices, Lima 2023? asimismo, como problemas específicos 

tenemos: (a) ¿Cómo influye la aplicación del sistema Vistony en la eficiencia del 

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

(b) ¿Cómo influye la aplicación del sistema Vistony en la eficacia del proceso de 

ventas de una empresa privada de aceites automotrices, Lima 2023?, (c) ¿Cómo 

influye la aplicación del sistema Vistony en la efectividad del proceso de ventas de 

una empresa privada de aceites automotrices, Lima 2023?. 

 

El estudio se justifica de forma práctica, ya que radica en la implementación 

de un sistema que ayudará a la organización, a cumplir la visión, misión y objetivos 

de esta, ya que se tendrá implementado un proceso de venta más eficiente, 

agilización del proceso, menor tiempo operativo en el registro de pedido y un uso 

más eficiente del recurso humano. Asimismo, incrementando la imagen institucional 

y la fidelización del cliente. El estudio se justifica de forma teórica, ya que el objetivo 

de la investigación en demostrar como la productividad del proceso de ventas 

puede ser influenciada a través de la tecnología. Para ello la investigación se apoyó 

en las teorías tales como la teoría de la productividad, teoría de sistemas y la teoría 

económica. El estudio se justifica de forma metodológica, porque la información 

recopilada fue de mucha importancia, y aporta conocimiento nuevo, a las nuevas 

investigaciones que, tengan relacionadas las variables, reflexión y discusión. De 

esta manera, se justifica la contribución del sistema Vistony de esta manera servirá, 

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 

estándares de productividad de la organización, por ello se busca obtener mayor 

riqueza con los recursos actuales y poder alcanzar los objetivos corporativos, de 
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esta manera se aportaría en la perpetuidad en el tiempo de la empresa mención, 

generando estabilidad económica y generando nuevos puestos de trabajo que 

contribuirán 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. Así también como objetivos específicos 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 determinó que la hipótesis general, la aplicación del sistema Vistony 

influye significativamente en el proceso de ventas en una empresa privada de 

aceites automotrices, Lima 2023, y como hipótesis específicas tenemos: (a) la 

aplicación del sistema Vistony influye significativamente en la eficiencia en el 

proceso de ventas en la empresa privada de aceites automotrices, Lima 2023, (b) 

la aplicación del sistema Vistony influye significativamente en la eficacia del proceso 

de ventas en una empresa privada de aceites automotrices, Lima 2023, (c) la 

aplicación del sistema Vistony influye significativamente en la efectividad del 

proceso de ventas en una empresa privada de aceites automotrices, Lima 2023. 
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Según Yañez (2019) nos hace mención que, la organización está 

estrechamente vinculada a la relación que tiene la tecnología E-Commerce y la 

venta de sus productos, se tuvo como objetivo del estudio, el establecer si la 

tecnología E-Commerce impacta en el proceso de ventas, el diseño de la 

investigación es del tipo pre experimental, se tomó como muestra 335 pedidos 

registrados en un rango de 28 días, se usaron las fichas de observación para la 

recopilación de los datos de la investigación, por ello, como resultados se pudo 

identificar una mejora en el índice 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 índice de 

84.12%. Adicionalmente se disminuyó 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 índice de efectividad de ofertas y disminuir el índice de ineficiencia de 

registro de pedidos. El principal Aporte es contrastar que con la aplicación de un 

sistema se puede influenciar en la variable dependiente. 

 

Además, Morales (2021) nos indica que, el objetivo del estudio, es identificar 

si la relación que tiene el aplicativo móvil, la gestión de ventas y los despachos en 

la organización, el diseño de la investigación es del tipo pre experimental, se trabajó 

con una muestra de 124 pedidos en un rango de 10 días, la herramienta que se 

utilizó para el almacenamiento de los datos se usó la ficha de observación, por ello, 

los resultados fueron que se disminuyó el tiempo promedio de toma de pedidos de 

venta de 112.27 minutos a un mínimo de 2.75 minutos, en relación con ello, hubo 

una disminución del 109.52 minutos en el registro de pedidos de venta. También, 

se identificó mejora en el registro de informes visualizándolo en el indicador tiempo 

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

II.  MARCO TEÓRICO 

En el ámbito nacional se tomó en consideración variedad de investigaciones, con 

respecto al uso de la variable independiente aplicación del sistema Vistony y su 

relación con la variable dependiente proceso de ventas, estas aportaran distintos 

puntos relevantes para la investigación, se mencionan a continuación las más 

relevantes. 
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resultado, es una disminución de 11.45 minutos, demostrando una reducción en el 

tiempo promedio de registro de informes, además se logró un decremento en el 

elaboración de pedidos tomando en consideración el tiempo de 2.71 minutos a 1.5 

minutos, significando una disminución del 45 %, por otro lado, el siguiente indicador 

del tiempo promedio del proceso de despacho de pedidos de venta, se pudo 

observar una disminución de 2.79 minutos a 1.5 minutos, donde se pudo apreciar 

una reducción del 41%. Finalmente se concluye que la tras la implementación del 

aplicativo móvil, hubo una disminución en el indicador de registro de pedidos 

vinculado al tiempo promedio, de esta manera, esta investigación aporta en la 

posición que las herramientas tecnológicas influyen positivamente en el proceso de 

venta de ventas y despachos en la organización. 

 

Por ende, Chávez (2020) nos menciona que, su investigación tiene como 

objetivo mostrar que la prospectiva tecnológica tiene influencia en la formación de 

desarrolladores de software, el diseño del estudio fue del tipo no experimental 

relacionado con un enfoque cuantitativo, la muestra está compuesta por 30 

trabajadores, los resultados evidencian que el diseño de estos escenarios con un 

mayor enfoque tecnológico, impacta en un 18.4% en la educación de 

desarrolladores de software, finalmente se concluye que los escenarios futuribles 

influyen positivamente en la prospectiva tecnológica. El principal aporte de esta 

investigación es que se toma como precedente el uso de los indicadores 

funcionalidad, usabilidad e integridad del sistema. 

 

Según Mar (2021), el siguiente estudio planteo como objetivo mostrar que, 

el sistema de información propuesto impacta en los procesos logísticos de la 

organización, por ello, el diseño del estudio fue del tipo experimental, y su población 

elegida fue de 51 trabajadores, con ello, se tomó una muestra de 45 individuos que 

trabajaban en la organización, así también, el tipo de estudio tuvo un enfoque 

cuantitativo, y para el al almacenamiento de los datos se usó la técnica del 

cuestionario, por ende, los resultados evidenciaron que el sistema de información 

tiene influencia en el indicador de nivel de cumplimiento en despacho obteniendo 

un valor de 52%, consecuentemente se logró reducir el indicador de tiempo del 

proceso de entrega de los materiales a 1 hora y el tiempo contemplado con el 
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objetivo de registrar órdenes de compra en mínimo de 10 min ,finalmente en 

conclusión, la aplicación del sistema de información influye en los procesos de la 

organización y su principal aporte, a la presente investigación es que sirve como 

precedente que la variable independiente puede influenciar positivamente en la 

variable dependiente y preguntas del cuestionario relevantes a la dimensión 

Usabilidad y Accesibilidad. 

 

Así también, Morcolla (2022) nos menciona que, la investigación tiene como 

objetivo demostrar cómo influye el vínculo del sistema de información con el 

proceso de seguimiento de prácticas, de los alumnos que, estén pasando por la 

etapa preprofesional pertenecientes al CETPOR en Andahuaylas, con ello, su tipo 

de investigación fue no experimental, con una metodología del tipo aplicada, y su 

enfoque cuantitativo, con ello, la población fue de 150 individuos estudiantes, 

tomando en consideración una muestra de 108 individuos, y para el 

almacenamiento de datos se utilizó la técnica de encuesta, y se usó como 

herramienta de recolección de datos, el cuestionario, asimismo, como resultados 

para el indicador cumplimiento de procesos se indicó que hay una alta mejora en el 

promedio de 75% a un 90%, con ello para el indicador de tiempo de documentación, 

hubo una mejora de 20 a 10 minutos y finalmente se concluyó que el despliegue 

del Sistema de información se vincula de manera estrecha optimizando altamente 

el proceso de seguimiento de prácticas preprofesionales de los alumnos de un 

CETPRO en Andahuaylas, por ende, el principal aporte a la presente investigación, 

fueron la adición de las preguntas del cuestionario relevantes a la dimensión 

funcionabilidad. 

  

De modo similar Flores (2018) nos menciona que, el siguiente estudio tiene 

como objetivo mostrar como el uso de la aplicación web basada en BPM puede 

influir en el proceso de seguimiento de los aprendices en formación dual de la 

escuela de tecnologías de información, asimismo, el tipo de estudio fue aplicado, 

descriptivo y preexperimental, con una población de investigación donde se abordó 

registros de visitas los estudiantes, como instrumento de recolección de datos se 

utilizó la ficha de registro, y se alcanzó como resultados un incrementó en el 

promedio de la eficiencia de las visitas donde se obtuvo un resultado de 59%, 
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después de implementar el sistema (post-test) se obtuvo un resultado de 83%, se 

concluye que finalmente, se puede confirmar que la aplicación 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 

población y muestra, adicionalmente de la aplicación de la eficiencia de visitas 

como indicador. 

 

Según Machuca (2022) nos menciona que, el siguiente estudio tiene como 

objetivo el mostrar como el uso de un sistema de información puede influenciar en 

el proceso de integración digital E-Commerce en una empresa privada, con ello, la 

investigación tuvo un diseño preexperimental y fue del tipo aplicado, con un enfoque 

de investigación cuantitativo y un nivel explicativo, aplicando el método de 

investigación hipotético deductivo, por ello, para el almacenamiento de datos, se 

eligió la ficha de observación, usando como herramienta la ficha de registros, 

tomando en consideración, una población y una muestra de 260 registros, 

agrupados en 30 fichas, con ello, el test de normalidad que se uso fue Shapiro Wilk, 

demostrando una distribución normal para cada una de las dimensiones, 

consecuentemente, se evaluaron las hipótesis aplicando la prueba T-Student, y 

rechazándose todas las hipótesis nulas mostrando que el sistema de información 

si impacta en el proceso de integración 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 investigación fue el uso del indicador índice de efectividad de 

ofertas para la argumentación en la discusión. 

 

Del mismo modo, Matta (2019) nos menciona que, el siguiente estudio tiene 

como objetivo mostrar cómo impacta un CRM para la optimización de la 

administración de peticiones en una PYME, Lima 2019, con ello, el tipo de 

investigación es preexperimental, ya que se demostró con dos evidencias para 

cada muestra del pre-test y su post-test, asimismo, la población y muestra están 

compuestas por 25 usuarios, para la recolección de datos se usaron papeletas de 

exploración, por ello, como resultados que la implementación de un CRM ayuda a 

incrementar la efectividad en la administración de peticiones, asimismo, ayuda 

también a incrementar el nivel de cumplimiento, por ende, al tener un desenlace 
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beneficioso para los dos hitos se concluye que la utilización de un CRM beneficia 

la administración de peticiones en una PYME, lo que le dejara a la compañía 

obtener más tiempo en el estudio de los desenlaces que en la realización de todo 

el proceso, el principal aporte de esta investigación es el uso del indicador índice 

de efectividad de ventas para la argumentación en la discusión. 

 

Ascona (2018) nos cuenta que, el siguiente estudio tenía como objetivo el 

determinar como la aplicación de SAP FIORI influye en el proceso de gestión 

financiera en la empresa CENTRIA, por ello, la población se estimó de 

aproximadamente 30 usuarios, el método de estudio fue del tipo hipotético 

deductivo, del tipo explicativo y el diseño de estudio es experimental, por ende, para 

el almacenamiento de la información se usó la ficha de observación, como 

resultados del estudio, se observó que la variable dependiente finaliza en un 

23.12% del indicador variación de Incidentes atendidos, influyendo en la variable 

dependiente, esto se debe a que el 10.43% de la variación del indicador 

documentos emitidos con firma de apoderados, finalmente se concluye que el 

estudio en mención confirma que la aplicación del software SAP FIORI impacta en 

el proceso de gestión financiera en la Empresa CENTRIA. 

 

Dentro del Ámbito Internacional tenemos lo mencionado por Kibet (2017), 

proveniente de Nairobi(Kenia), nos indica que, el rubro de retail, puede aprovechar 

de manera más eficiente el uso de la tecnología móvil, aplicando técnicas de calidad 

a la tecnología móvil ya existente en la organización, el objetivo es demostrar la 

influencia que tendría la tecnología móvil en las organizaciones del rubro retail, 

donde se desea medir la usabilidad, seguridad, disponibilidad, integridad y 

rendimiento, la población está orientada a analizar las tiendas minoristas del pueblo 

de Kasarani de aproximadamente 300 tiendas, se analizó una muestra de 96 

tiendas, los resultados demuestran que el 70% de los individuos encuestados 

corrobora que la aplicación cumplía con la usabilidad, mientras que el 20% lo 

califica como promedio y el 10% lo encontró complicado, el 80% afirmo que cumplía 

funcionalmente con lo solicitado, se demostró que el sistema era integral y 

finalmente se concluye que la aplicación mejora significativamente los procesos de 

las organizaciones, con ello, el aporte de esta investigación es la consideración de 
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las dimensiones usabilidad, seguridad, disponibilidad, integridad y rendimiento 

como factores determinantes de mejora, en las organizaciones. 

 

Por su parte, Cardenas (2021) proveniente de Cataluña(España), nos 

menciona que, el objetivo de esta investigación es el de demostrar que, existe una 

relación estrecha entre la mejora del proceso de ventas y el sistema, con la finalidad 

de solucionar la realidad problemática del estudio este abarca la implementación 

del sistema Odoo’s ERP el cual influencia directamente sobre las ventas de la 

organización, se indica que, el problema en cuestión es buscar una solución 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 tecnología móvil y de esta 

manera enriquecer la gestión comercial de la organización. 

 

Además, Guerrero (2017) proveniente de Guayaquil (Ecuador), nos indica 

que, el objetivo del siguiente estudio es demostrar que se está estrechamente 

vinculada a la gerencia de las ventas que realice el área Comercial de la 

organización, con las ganancias obtenidas por la empresa, para obtener los 

resultados se usaron a 25 individuos que están trabajan en el área comercial de la 

empresa y una muestra de 606 clientes de una población total de un 1400 clientes 

que son compradores frecuentes de sus productos, para la investigación se usó 

como herramienta de almacenamiento de datos, la encuesta o ficha de 

observación, de acuerdo a los resultados obtenidos a una muestra de 25 personas 

que pertenecen al área comercial de la organización, entre jefes o coordinadores 

que resguardan a que los ejecutivos de ventas a su cargo cumpla con los objetivos 

de venta, el 0% indicó que no usan una hoja con formato de control, el 16% usa el 

teléfono, el 32% realiza apuntes de la gestión y el 52% indicó que solo supervisar 

la gestión realizada por el vendedor, finalmente se concluye que los indicadores 

que garantizan la mejora en la productividad son la eficiencia, eficacia y efectividad 

que, pueden ser aplicados en su gestión de visitas y su gestión de registro de 

pedidos, el aporte de este estudio a la presente investigación es el uso de los 

indicadores eficiencia, eficacia y efectividad y su aplicación para la mejora de la 

productividad. 
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En relación a ello, Binter (2019) proveniente de Viena(Austria), menciona 

que, el objetivo de esta investigación es mostrar que se puede mejorar la relación 

B2B del área de Ventas con los clientes usando herramientas tecnológicas de 

marketing digital, la muestra para la investigación fue de 11 usuarios expertos, para 

el almacenamiento de datos se usaron los cuestionarios, los resultados arrojan que 

el 82% de los encuestados están de acuerdo que hubo mejora aplicando las 

herramientas tecnológicas, finalmente se concluye que las que la aplicación de 

herramientas tecnológicas, influye positivamente en las ganancias de la 

organización, por ende, el principal aporte de la investigación es tomar como 

precedente que, la influencia de la tecnología impacta positivamente en las 

organizaciones y sus ganancias. 

 

Por consiguiente, García (2019) proveniente de Medellín(Colombia), nos 

menciona que, su investigación tiene como objetivo demostrar como los indicadores 

eficacia y eficacia pueden mejorar la productividad operativa de una organización 

dedicada al rubro de la construcción, como características de la investigación se 

menciona que, el tipo de estudio es descriptiva, de orientación transversal y no 

experimental, también que se usó una población compuesta por 57 organizaciones, 

y su herramienta de almacenamiento de datos que se uso fue el de un cuestionario 

compuesto por 30 ítems, los resultados demuestran que se evidencio un aumento 

en la gestión administrativa vinculada a la eficiencia y eficacia del proceso, validado 

por expertos con una confiabilidad del 0.83, finalmente concluyendo que la 

aplicación de los indicadores de eficiencia y eficacia, influyen directamente en la 

productividad del proceso y se sugiere mantener la aplicación de estos indicadores, 

el aporte de esta investigación, es la confirmación que la aplicación de la eficiencia 

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

 

Como teorías generales vinculadas a la variable proceso de ventas, tenemos 

lo mencionado por Smith (1776) por consiguiente que, las economías desde la más 

rudimentaria o la más innovadora tecnológicamente, es necesariamente una 

economía basada en las personas o grupo de personas que lo componen. La idea 

está respaldada en los textos económicos, desde la fundación de las primeras 

teorías económicas, 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 especialización productiva que, es la que brinda 

las opciones de incremento de la renta, al que comúnmente se vincula con el 

incremento económico, Marshall por su parte tomaba en cuenta que el capital más 

importante, es el invertido en los recursos humanos. 

 

Además, Nelson y Phelps (1966) nos mencionan que, está estrechamente 

vinculado a la acumulación de recursos humanos, situación que se relaciona a 

través de la mejora de los niveles educativos, aprovechando la innovación 

tecnología y la predisposición de las personas. Se plantea que las personas más 

educadas estén en condiciones más optimas al discriminar, las malas o buenas 

ideas, y así poder incrementar las posibilidades de resolución de problemas y 

mejores posibilidades de asumir actividades emprendedoras, de tal manera que se 

incentive la innovación en las organizaciones y tener una mayor disponibilidad a 

asimilar innovaciones globales. Así mismo la innovación en consecuencia 

incrementa la productividad del capital humano en las organizaciones. Los autores 

estiman que existe un efecto de retroalimentación en el aumento del capital humano 

y la innovación que, redunda en las posibilidades de crecimiento inducido, por la 

propia dinámica del sistema productivo. 

 

Así también, Gill (1989) nos menciona que, toma una posición 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 predisposición a la 

tecnología, tienden a ser mucho más productivo que sus pares, concluyendo en 

que incremente la producción y en consecuencia las ganancias. 

 

Según Al-lamy (2018) nos señala que, el uso de las TIC ’s aportan gran valor 

en la organización, siendo mediadores de la innovación e implantando mejoras en 

los procesos de producción, gestión y otros. 

 

La definición conceptual de productividad se puede entender a través del 

vínculo que tiene el sistema de producción 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 más 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 relación 

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 económico, se considera productividad a cualquier incremento en la 

producción 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 relación abstracta del trabajo socialmente necesaria para la preparación de los 

productos, para entender este concepto es necesario comprender que socialmente 

necesaria, implica que el trabajo invertido en la producción, de cada producto, es 

equivalente al trabajo directo como al indirecto. Asimismo, la eficacia con que se 

elabora los distintos productos está interrelacionados. Marx plantea que el aumento 

en la eficacia con la que realiza cierto producto y esta afecta la elaboración de otros 

productos, abarcando el total de la producción. La idea de trabajo abstracta toma 

en consideración que cada producto está vinculado al resultado de una parte del 

trabajo social y no solamente del proceso de trabajo que, funciona como generador 

del producto en sí. 

 

También Bawerk (1986) nos indica que, desde la perspectiva económica, se 

entiende que la productividad está estrechamente vinculada a los medios 

productivos promovidos por el trabajo. Este concepto justifica que el incremento de 

la eficacia está vinculada al incremento de las herramientas de producción 

utilizados. Consecuente resulta viable afirmar que, el incremento de productividad 

está estrechamente relacionada a las herramientas de producción usados. Esta 

mejora en los procesos productivos o innovación comúnmente 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 relación con todos los 

modelos, se identifica la influencia entre el incremento de la gestión del talento 

humano y el aumento de la innovación, 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 análisis del rendimiento de un sistema, 

los mismos que, están estrechamente vinculados a la productividad. Dichos 

indicadores, son la efectividad, la eficacia y la eficiencia. La eficiencia, está 

vinculada a la correcta gestión del cumplimiento de las actividades, asimismo se 

enfoca en la relación 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 vínculo 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 valoración del impacto 

que realiza el servicio o producto que se presta. No es necesario generar el 100% 

de efectividad en el producto o producto que, está más orientado a calidad o 

cantidad, se necesita además que el producto sea el adecuado, el cual cumpla con 

las expectativas del cliente o del mercado. 

 

Según la teoría de la organización, define que los objetivos de la fuerza de 

ventas y la organización, 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 además 

optimizar los conocimientos del proceso, se sugiere los controles de 

comportamiento, al contrario, si el conocimiento del proceso no es el más optimo, 

se recomienda usar el control por resultados, apoyado en la gestión 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 podría utilizar el control de clan. Estas indicaciones coinciden en la 
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práctica con la dirección comercial, pero teniendo en consideración que el control 

por socialización o clan es complicado de aplicar en las organizaciones de 

occidente. 

 

Como teorías especificas al proceso de venta tenemos lo mencionado por 

Etzel y Walker (2012) el cual es, una secuencia de pasos que, de manera lógica, 

realiza la fuerza de ventas, para iniciar la operación 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, García 

et at (2021). nos comenta que, la gestión de ventas se encuentra establecida en 

cualquier organización del mundo, el cual era impulsado por el desarrollo de nuevas 

herramientas tecnológicas, alcanzando las metas programadas. 

 

Para Beltran (2005) nos comenta que, una vez definidos los objetivos y 

teniendo conocimiento la capacidad de gestión, el siguiente paso inicia 

estableciendo un grupo de indicadores de gestión que serán usados de guía y 

apoyo, por cada ejecutivo de ventas. Se recalca que los resultados conseguidos  

por el grupo de trabajo son resultado de la gestión individual de cada integrante, y 

para el jefe comercial los resultados del grupo serán sus propios resultados. Por 

ello se tiene identificados los siguientes factores para una correcta gestión de 

ventas, la eficacia, eficiencia, efectividad, resultados y productividad. Se considera 

también un factor muy importante a la calidad, por ende, con relación a las ventas 

se vincula directamente con la interacción que genera con la cartera de clientes, 

con el cumplimiento de compromisos con los mismos y con la fidelización a través 

de nuevos pedidos, situación que es posible después de un periodo relativamente 

largo. 

 

En sí mismo, las dimensiones son características de una variable, según 

Alshikhi y Abdullah (2018) las dimensiones en efecto son atributos o características 

que unas variables, este elemento permite medir, y definir en la investigación los 

indicadores o KPI’s. En síntesis, una dimensión en la división o descomposición de 

una variable, con el objetivo de garantizar la capacidad de ser medidos en la 

investigación. 
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Se obtiene como dimensiones de la variable proceso de ventas, los factores 

de la correcta gestión de ventas como eficacia, eficiencia y efectividad se derivaron 

de estas dimensiones los siguientes indicadores: 

 

Con la intención de mejorar el entendimiento de las dimensiones estas 

deben poder medirse cuantitativamente a través de indicadores o KPIS, por ello 

Twin (2021) nos hace mención que, los KPI’S derivan de un grupo de métricas 

cuantitativas, con el objetivos de medir el rendimiento de la organización u 

compañía en un periodo de tiempo, estos indicadores apoyan en la determinación 

de resultados concluyentes, vinculados a los objetivos financieros, operativos y 

estratégicos de las organizaciones, asimismo se brinda apoyo en la comparación 

con las demás organizaciones en el mercados. Por otra parte, Dziallas y Blind 

(2019), toma en cuenta que los indicadores son el resultado de la formulación de 

las métricas, y su función es brindar información de un fenómeno 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 fácilmente, 

los objetivos de los indicadores son la comunicación, cuantificación y simplificación, 

en consecuencia, es posible monitorear y evaluar, las tendencias y cambios en la 

investigación. 

 

De la dimensión eficiencia, deriva el indicador eficiencia de venta, tenemos, 

según Beltran (2005), el cual mide porcentualmente, el nivel de cumplimiento de los 

objetivos, de cada vendedor y de la fuerza de ventas en relación 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 dimensión eficacia, deriva el indicador eficacia de venta, según Beltran 

(2005), el cual mide porcentualmente, el nivel de cumplimiento de los objetivos, de 

la fuerza de ventas en la relación con la cantidad de ventas estimadas, tomando en 

cuenta que se puede medir porcentualmente el nivel de efectividad de los pedidos 
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realizados, sobre el número de visitas realizadas en campo, teniendo la siguiente 

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

 

De la dimensión efectividad, deriva el indicador efectividad de venta, según 

Beltran (2005), el cual mide porcentualmente la relación 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 relación de 

eficacia y eficiencia sobre 100, teniendo la siguiente formula, efectividad de venta 

= (eficacia * eficiencia) /100. 

 

Como teorías generales a la variable aplicación de sistema Vistony, se 

encontraron menciona lo siguiente, según la teoría general de sistemas fue creado 

por Ludwig von Bertalanfy, en la convención anual de la Asociación Americana para 

el avance de la Ciencia. Está enfocado en llamar la atención de la diversidad de las 

diferentes ciencias. Esta situación explica el motivo de ayudar en la creación y 

durante el proceso de desarrollo de la teoría conceptual, el cual es aplicable a 

múltiples ramas del conocimiento tradicional. 

 

Según la teoría cibernética, en definición se puede entender a la cibernética, 

como el estudio de los sistemas orientados al control y su relación 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 máquina. Según Asnby (1977), 

menciono que, la cibernética en concreto no evalúa objetos si no el 

comportamiento, recalcando que no pregunta ¿Qué es esto?, al contrario, pregunta 

¿Qué hace?, según Stafford Beer menciona que la relación de la cibernética con la 

empresa a través de la siguiente idea, el estudio cibernético abarca la problemática 

del control y la comunicación 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 además que el 

utilizar controles del proceso, con un gasto superior al beneficio que se obtendría, 

y no es viable. Por ende, con situaciones altamente cambiables y una fuerza de 
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venta de fácil sustitución es sugerible el control de resultados. Por el contrario, es 

más recomendable el control de comportamiento. En sí mismo un grupo de fuerza 

de ventas pequeño 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 teorías especificas variable aplicación de sistema Vistony, tenemos 

los mencionado Auz (2016) nos menciona que, se considera como un software el 

cual desempeña diversas tareas, bastante específicas, como un reproductor de 

música, calendario o portal web, el cual puede descargar y al que se ingresar 

directamente desde su teléfono o cualquier plataforma tecnológica. Asimismo, 

según la ISO 25000 (2014) se menciona que, los componentes de software, puede 

ser descritos en seis características importantes, entre ellas tenemos la 

funcionabilidad, usabilidad, fiabilidad, las cuales se detallan a través de conjunto de 

sub-características que permiten indagar en el análisis de la calidad del software. 

Además, según Goyal (2016) nos comenta que, un sistema puede usarse para 

medir las maquinarias, herramientas y también los procesos mecánicos más 

importantes, esto implica mayor productividad, calidad y menores costos, en 

consecuencia, brindando beneficios económicos a la organización. 

 

Amin (2018) nos señala que, las necesidades y demandas de los usuarios, 

son satisfechas a través de los sistemas de información, pero en consecuencia 

durante esta gestión 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 óptimo procesamiento de los datos 

 

Por otra parte Al-Okaily (2020) hace precisión que, las características de 

éxito pertenecientes a un sistema de información comprenden el estudio de la 

calidad, desde el enfoque de la capacitación, información, servicio y el sistema, 

atributos que pueden ser bastante aprovechados por la organización Así 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 organización.  
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III. 

Tipo de investigación: La investigación es del tipo aplicada, puesto que, se tuvo 

en consideración una herramienta que dio solución a la problemática de la 

investigación, asimismo, mantiene una relación con el proceso de ventas de la 

organización. 

 

Así también, Cegarra (2011) nos comenta que, el estudio, es del tipo 

aplicada, llamada también investigación técnica, como objetivo principal aplicar 

solución de problemas o mejoramiento de desarrollo de ideas, orientadas a buscar 

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

 

Por ello, Pradeep (2018) nos indica que, el estudio es del tipo aplicada, 

porque, tiene como meta determinar durante la operación y obtener resultados. 

Teniendo en consideración una nueva manera de comprensión, usando 

indagaciones en los resultados basados en experimentación, para la generación de 

nuevo conocimiento. 

 

Diseño de investigación: Según Mas (2012). El tipo de investigación pre-

experimental se aplican para algunos estudios, puesto que las investigaciones que 

son de carácter exploratorio, donde se manejan las consecuencias colaterales del 

experimento. 

 

El diseño del siguiente estudio contempla un análisis del tipo 

preexperimental, tomando en cuenta que se definió concluyentemente los 

resultados de la relación 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 población del estudio. 

 

Enfoque de investigación: Para el estudio se tuvo en consideración el enfoque 

cuantitativo, porque se realiza el almacenamiento de datos, con el objetivo de 

 

3.1. Tipo y Diseño de Investigación 

  METODOLOGÍA 
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emplearlos la estadística descriptiva, asimismo Flores (2017) nos señala que, las 

conclusiones derivadas de la estadística inferencial permitirán que se analicen los 

datos de una muestra a partir de la población. Según Goertzen (2017) indica que, 

el tipo de investigación cuantitativa es eficaz y determinante, para medir los datos 

analizados. 

 

3.2. Operacionalización de variables 

La variable dependiente e independiente se vinculan entre ellos, mediante la 

operacionalización de variables. Según Bauce (2018) nos comenta que, el proceso 

de identificación de los indicadores referenciados a las variables se puede obtener 

a través de la operacionalización de las dimensiones de las variables, este proceso 

responde muchas preguntas tales como ¿el que?, ¿el cuándo?, y ¿el cómo? De las 

variables relacionadas y en consecuencia de las dimensiones, es importante que 

estas especificaciones de la investigación estén incluidas en la documentación, 

puesto que es usado para medir las variables. Según (Tariq, 2015) indica que, con 

la intención de obtener resultados más optimizados debería existir un estrecho 

vínculo entre los experimentos y la teoría. 

 

Variable independiente: Aplicación del sistema Vistony  

La definición conceptual de la aplicación del sistema Vistony según Auz 

(2016) se considera como un Software el cual desempeña diversas tareas, bastante 

específicas, como un reproductor de música, calendario o portal web, el cual puede 

descargar y al que se ingresar directamente desde su teléfono o cualquier 

plataforma tecnológica. 

 

La definición operacional de la aplicación del sistema Vistony según la ISO 

25000 (2014) los componentes de software, puede ser descritos en seis 

características importantes, entre ellas tenemos la funcionabilidad, usabilidad, 

fiabilidad, las cuales se detallan a través de conjunto de sub-características que 

permiten indagar en el análisis de la calidad del software.  

 

Variable dependiente: Proceso de Ventas 

La definición conceptual del proceso de ventas según Walker y Etzel 
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(2012) manifiestan que, se puede considerar como una secuencia de pasos que, 

de manera lógica, realiza la fuerza de ventas, para iniciar la operación 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 definición operacional del proceso de ventas se recalca que los 

objetivos logrados por el equipo de ventas son resultado de la gestión individual de 

cada integrante, y para el jefe comercial los resultados del grupo serán sus propios 

resultados. Por ello, se tiene identificados los siguientes factores para una correcta 

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

 

Los indicadores, están compuestos por la eficiencia (EFCIDV), eficacia 

(EFCADV) y efectividad (EFTVDV) del proceso de venta, y controlaran de manera 

más eficiente la gestión comercial. 

 

La escala de medición será de razón, puesto que Challco (2021) nos 

menciona que, si la medición escalada elegida es la razón, este tipo de escala se 

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

 

3.3. Población, muestra y muestreo 

Población: Según Ramachandran y Tsokos (2021), nos mencionan que, la 

población se puede considerar como un grupo o set de objetos que facilitan la 

medición que son de importante interés para el investigador, con la población tiene 

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

 

De acuerdo con Arias (2021), la población representa a un número finito o 

infinito de un grupo de elementos que, guardan similitudes entre ellas, cabe 

destacar que la población es limitada por el investigador, la población para todos 

los indicadores está contemplada 91,498 registros de visitas. 

 

Muestra: Según Tripathi (2020), se debe considerar a la misma como un grupo 

representativo de individuos o elementos de toda la población, usando tamaño 

apropiado de la muestra, escogiendo una técnica de muestreo, tal sea no 
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probabilístico o probabilístico, 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 está a la vez se extrae de la 

población. 

 

 

Donde: 

 N: Población total = 91,498 

p:  Probabilidad de éxito = 0.5  

Z:  Factor de confianza es de 95% = 1.96  

q:  Posibilidad de fracasar (q = 1 – p) = 0.5  

E:  Error máximo o coeficiente de error = 0.05  

n:  Tamaño de la muestra = ¿? 

 

Reemplazamos los datos:  

𝑛 =          91,498 ∗ 1.962 ∗ 0.5 ∗ 0.5  

     (91,498 − 1) ∗ 0.052 + 1.962 ∗ 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 tomó en consideración el muestreo probabilístico 

aleatorio. Según Hernández (2010) nos menciona que, se debe tener en 

consideración que la misma probabilidad de ser elegidos y se obtuvo determinando 

las cualidades de una misma población, y el tamaño de una muestra, este método 

se puede obtener a través del muestreo probabilístico aleatorio. 

 



23 
 

Todavía cabe señalar que Rahi (2017) nos indica que, la manera más optima 

de brindar la misma probabilidad de ser elegido, es usar el método de muestreo 

probabilístico aleatorio. 

 

3.4. Técnicas e Instrumentos de recolección de datos  

Técnica: Según Rizo (2015), la técnica de fichaje tiene como objetivo el usar de 

forma sistemática las fichas de registro, con el objetivo de recopilar información que 

posteriormente serán procesadas para el contraste de resultados, el proceso de 

ingresar datos con similitudes para su evaluación es la función específica de una 

ficha de registro. La técnica de recolección de datos, utilizado para investigación es 

el fichaje, el cual se usará para recopilar información con el objetivo de 

posteriormente ser evaluada y obtener resultados. 

 

Instrumento: Según Valderrama (2013) nos indica que, el instrumento de ficha de 

registro es una herramienta para recolectar datos, en el cual la información es 

registrada de manera sistemática y estructurada para que pueda ser manipulada. 

Se contemplo elaborar una ficha de registro donde se ingresó los datos de acuerdo 

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

 

Validez: Así también Gómez Adrián (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 extraídos del sistema Vistony, perteneciente a la organización, también 

dicho por Hernández et al. (2016) que el instrumento facilita el registro de forma 

sistemática, de forma confiable y valida. 

 

3.5. Procedimientos 

Los procedimientos para seguir para la presentación del siguiente estudio fueron 

estos. En primer lugar, se inició el proceso de almacenamiento de datos, se 

coordinó con el área comercial, fuerza de ventas y jefaturas de la Empresa de 

Aceites y lubricantes, adicionalmente se realizó la explicación sobre los objetivos a 
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cumplir con la presente investigación, así 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 interpretación, recolección y procesamiento de los 

datos. 

 

Posteriormente a lo explicado al Área Comercial, se procedió a la 

planificación del trabajo de investigación, por ende, se realizó la revisión de 

instrumentos para el almacenamiento de datos, así mismo como el Sistema de 

Información para el procesamiento de los datos recolectados. Para ello se inició 

con el desarrollo de las metas del estudio realizado, empezando con la búsqueda 

y visualización de las referencias bibliográficas del presente trabajo de 

investigación.  

 

3.6. Método de análisis de datos  

Para el presente estudio se usó el enfoque cuantitativo, por ende, se aplicarán 

instrumentos de medición antes y después de aplicar el sistema en las variables. 

Asimismo, se realizarán las respectivas hipótesis específicas por cada indicador. 

 

Según Ssebbaale (2021), el objetivo de la estadística 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 hipótesis planteadas, la 

investigación uso 2 software para compilar, registrar, almacenar y generar reportes, 

como el Microsoft Office 365 y el SPPS_Stadistics_22 en su versión en Windows 

64. 

 

 

3.7. Aspectos éticos 

La presente investigación es de elaboración propia, en consecuencia, a que la 

interpretación, procesamiento y recolección de la data, fue realizada por el 

investigador, las fuentes bibliográficas usadas en esta investigación fueron 

referenciadas correctamente usando las normas (APA) 7ma edición. Este trabajo 

se sometió a evaluación usando el programa Turnitin, con el objetivo de generar 
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exitosamente el reporte de originalidad solicitado en la resolución del vicerrectorado 

de investigación N° 008-2017-VI/UCV. Adicionalmente se siguió los lineamientos 

indicados en la resolución rectoral N° 0089-2019/UCV. Asimismo, para la 

recolección de datos se usaron ficha de registro, en coordinación con el área 

comercial de la organización. 
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IV. RESULTADOS 

 

Estadística descriptiva 

Para el estudio se utilizó 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 

aplicó una preevaluación que facilito el conocimiento de las condiciones originarias 

de las dimensiones e indicadores, posteriormente, se aplicó el sistema Vistony y se 

evaluó 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 descripción estadística del indicador eficacia de venta (EFCADV), se puede 

evidenciar en la tabla 1, donde se expresó de manera cuantitativa la relación 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 

Descripción de la estadística, aplicados al sistema Vistony en su pre-test y post-

test, para la eficacia de venta (EFCADV) 

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 

Indicador N Media Mínimo Desviación típica 

Eficacia de venta 

(pre-test) 

18 21,17 ,00 10,99 

Eficacia de venta 

(post-test) 

18 53,51 35,90 14,58 



27 
 

son evidenciados también, en la figura 1, por ende, se concluye que, el indicador 

eficacia de venta (EFCADV), obtuvo un aumento significativo desde la aplicación 

del sistema, siendo el valor mínimo en el pre-test de 0% y el valor mínimo en su 

post-test de 35.90%, mostrando un incremento, como se demuestra en la tabla 1, 

además, se resalta que, la desviación típica de la eficacia de venta estuvo 

influenciada por la herramienta, puesto que, en el pre-test se evidencia una 

variación del 10.99%, además que, en el post-test, la variación y se incrementó 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). 

 

Figura 1 

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

después del sistema (post-test) 

  
 

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), así también, mostrando un valor de 21.17% y 

después de implementar el sistema (post-test) con un valor de 53.51%, 

demostrando gráficamente la relación 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 aplicación del sistema Vistony, 

demostrando la mejora en consecuencia de la implementación del sistema. 

 

Indicador de eficiencia de venta (EFCIDV) 

La descripción estadística del indicador eficiencia de venta (EFCIDV), se puede 

evidenciar en la tabla 2, donde se expresó de manera cuantitativa la relación 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 

Descripción de la estadística, aplicados al sistema Vistony en su pre-test y post-

test, para la eficiencia de venta (EFCIDV) 

Indicador N Media Mínimo Máximo 

Eficiencia de venta 

(pre-test) 

18 58,47 28,57 85,71 

Eficiencia de venta 

(post-test) 

18 87,61 53,33 100,00 

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 observó en el pre-test 

un valor de su media acumulada en un 58.47%, además, se vio aumentando en su 

post-test con un valor de 87.61%, así 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 aplicación del sistema, 

obteniendo un valor mínimo en el pre-test de 28.57%, además, obtener un valor 

mínimo en el post-test de 53.33%, determinando un incremento que, se evidencia 

en la tabla 2, por ello, se confirma que el valor máximo 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 incrementó 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) 

 

 

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), así también, mostrando un valor de 58.47% y 
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después de implementar el sistema (post-test) con un valor de 87.61%, 

demostrando gráficamente la relación 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 aplicación del sistema Vistony, 

demostrando la mejora en consecuencia de la implementación del sistema. 

 

Indicador de efectividad de venta (EFTVDV) 

La descripción estadística del indicador efectividad de venta (EFTVDV), se puede 

evidenciar en la tabla 3, donde se expreso de manera cuantitativa la relación 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 

Descripción de la estadística, aplicados al sistema Vistony en su pre-test y post-

test, para la efectividad de venta (EFTVDV) 

Indicador N Media Mínimo Máximo 

Efectividad de venta (pre-

test) 

18 12,30 ,00 25,00 

Efectividad de venta 

(post-test) 

18 46,02 31,82 70,00 

Nota: Datos obtenidos de SPSS  

 

De la tabla 3, se puede observar lo siguiente, en consideración, 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 incrementó en el 

post-test un valor acumulado de 46.02%, así también, estos datos son evidenciados 

en la figura 3, por ende, se concluye que, el indicador efectividad de venta (EFCIDV) 

el cual, obtuvo un aumento desde la aplicación del sistema, obteniendo el valor 

mínimo en el pre-test de 0.0%, además, de obtener el valor mínimo en el post-test 
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de 31.82%, mostrando un incremento, como se demuestra en la tabla 3, 

obteniendo, el valor máximo 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 incrementó 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) 

 

 

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), así 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 aplicación del 

sistema Vistony, demostrando la mejora en consecuencia de la implementación del 

sistema. 

 

Estadística Inferencial 

 

Pruebas de normalidad 

En esta parte del estudio, se aplicaron las pruebas de normalidad, a los indicadores 

de la investigación, tales como eficacia, eficiencia y efectividad de ventas, usando 

la técnica Shapiro-Wilk, en consecuencia, que, la muestra estratificada está 

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

 

Según Morales (1994) nos menciona que, para determinar el tipo de prueba 

que evaluara la normalidad de la variable, se debe considerar la cantidad de 

elementos que tenga la muestra, puesto que, si la 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 estadística 

SPSS, considerando una confiabilidad del 95%, considerando los siguientes 

criterios: 

 

Donde: 

Si la significancia, es menor 0.05, se determina como una distribución no normal, 

caso contrario, si la significancia, es mayor o igual 0.05, se determina como una 

distribución normal. 

 

Prueba de normalidad: eficacia de venta (EFCADV) 

Con el objetivo de determinar, una correcta prueba de hipótesis, para el indicador 

eficacia de venta (EFCADV), los datos del pre-test y post-test fueron sometidos a 

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

 

La descripción estadística obtenida durante la prueba de Shapiro-Wilk, para 

el indicador eficacia de venta (EFCADV), son demostradas a continuación, 

considerando desde antes de la implementación del sistema (pre-test) y después 

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

 

Tabla 4 

Estadístico de Shapiro-Wilk para el indicador eficacia de venta (EFCADV), antes 

de la aplicación del sistema (pre-test) y después de la aplicación del sistema 

(post-test) 

Indicador Estadístico 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 estadísticos, desde antes de la implementación del sistema 

(pre-test) donde se obtuvo un valor de 0.956 y después de la implementación del 

sistema (post-test) donde se obtuvo un valor de 0.895, además 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 distribución normal, asimismo, los 

datos obtenidos en el post-test indican que se obtuvo un valor de 0.046, por ende, 

se cuenta con, una distribución no normal, finalmente, se confirma que, para ambas 

muestras, se consideran el tipo de distribución no normal. 

 

Prueba de normalidad: indicador eficiencia de venta (EFCIDV) 

Con el objetivo de determinar, una correcta prueba de hipótesis, para el indicador 

eficiencia de venta (EFCIDV), los datos del pre-test y post-test fueron sometidos a 

análisis, usando la herramienta SPSS, para finalmente definir si existe una 

distribución normal o no normal en el indicador. 

 

 La descripción estadística obtenida durante la prueba de Shapiro-Wilk, para 
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el indicador eficiencia de venta (EFCIDV), son demostradas a continuación, 

considerando desde antes de la implementación del sistema (pre-test) y después 

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

 

Tabla 5 

Estadístico de Shapiro-Wilk para el indicador eficiencia de venta (EFCIDV), antes 

de la aplicación del sistema (pre-test) y después de la aplicación del sistema 

(post-test) 

 

Indicador Estadístico 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 estadísticos, desde antes de la implementación del sistema 

(pre-test) donde se obtuvo un valor de 0.941 y después de la implementación del 

sistema (post-test) donde se obtuvo un valor de 0.863, además 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 distribución normal, asimismo, los 

datos obtenidos en el post-test indican que se obtuvo un valor de 0.014, por ende, 

se cuenta con, una distribución no normal, finalmente, se confirma que, para ambas 

muestras, se consideran el tipo de distribución no normal. 

 

Prueba de normalidad: indicador efectividad de venta (EFTVDV) 

Con el objetivo de determinar, una correcta prueba de hipótesis, para el indicador 

efectividad de venta (EFTVDV), los datos del pre-test y post-test fueron sometidos 

a análisis, usando la herramienta SPSS, para finalmente definir si existe una 

distribución normal o no normal en el indicador. 

 

La descripción estadística obtenida durante la prueba de Shapiro-Wilk, para 

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

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

 

Tabla 6 

Estadístico de Shapiro-Wilk para el indicador efectividad de venta (EFTVDV), 

antes de la aplicación del sistema (pre-test) y después de la aplicación del 

sistema (post-test) 

Indicador Estadístico gl Sig. 

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

Efectividad de venta (post-

test) 

,894 18 ,046 

 

Nota: Datos obtenidos de SPSS 

 

En la tabla 6, los resultados obtenidos de la herramienta SPSS indican que, 

se obtuvieron valores estadísticos, desde antes de la implementación del sistema 

(pre-test) donde se obtuvo un valor de 0.945 y después de la implementación del 

sistema (post-test) donde se obtuvo un valor de 0.894, además 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 distribución normal, asimismo, los 

datos obtenidos en el post-test indican que se obtuvo un valor de 0.046, por ende, 

se cuenta con, una distribución no normal, finalmente, se confirma que, para ambas 

muestras, se consideran el tipo de distribución no normal. 

 

Prueba de hipótesis  

En esta etapa de la investigación, se determinó 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, según Aragon (2016) nos comenta que, para identificar 

los valores más importantes, de la prueba de hipótesis, debe usarse la tabla de 

distribución normal standard, donde se debe considerar que, es posible aceptar o 

rechazar la hipótesis nula, considerando que, valor obtenido de Z, recae, en la zona 

de aceptación 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 crítico se estaría rechazando la hipótesis nula (H0) 

y aceptando la hipótesis de investigación (HI). 

 

Prueba de hipótesis especifica 1 

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

a evaluar, considerando la hipótesis nula (H0) y la hipótesis de investigación (HI), 

que nos servirán para definir los resultados de la investigación y determinar la 

influencia de la variable independiente sobre la variable dependiente. 

 

Hipótesis nula (H0): La aplicación del sistema Vistony no influye en la eficacia del 

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

 

Hipótesis de investigación (HI): La aplicación 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 estadístico del indicador eficacia de venta 

(EFCADV), se aplicó la prueba no paramétrica de rangos de Wilcoxon, dichos 

valores estadísticos de contraste son demostrados en la tabla 7. 

 

Tabla 7 

Estadísticos de contraste de la prueba no paramétrica de rangos de Wilcoxon del 

indicador eficacia de venta (EFCADV) 

 

Nota: Datos obtenidos de SPSS 

 

Con respecto a la tabla 7, se evidencia que, para la prueba de hipótesis, al 

tener una distribución no normal, por ello, se aplicó la prueba no paramétrica de 

rangos de Wilcoxon, usando la herramienta SPPS versión 22, para el indicador de 

Tipo Valores 

Z -3,724b 

Sig. asintót. (bilateral) ,000 
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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 estadístico 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 estadística 

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

 

Figura 4 

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

 

 

Según los datos visualizados en la tabla 7, se obtuvo el valor de Z, y se aplicó 

a la campana de Gauss, cuyo resultado se visualiza en la figura 4, 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 hipótesis nula (H0) y se 

acepta la hipótesis de Investigación (HI) por consiguiente se concluye que, la 

aplicación 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 hipótesis especifica 2 

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

a evaluar, considerando la hipótesis nula (H0) y la hipótesis de investigación (HI), 

que nos servirán para definir los resultados de la investigación y determinar la 

influencia de la variable independiente sobre la variable dependiente. 

 

Hipótesis nula (H0): La aplicación del sistema Vistony no influye en la eficiencia del 

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

 

Hipótesis de investigación (HI): La aplicación 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 estadístico del indicador eficiencia de venta 

(EFCIDV), se aplicó la prueba no paramétrica de rangos de Wilcoxon, dichos 

valores estadísticos de contraste son demostrados en la tabla 8. 

 

Tabla 8 

Estadísticos de contraste de la prueba no paramétrica de rangos de Wilcoxon del 

indicador eficiencia de venta (EFCIDV) 

Tipo Valores 

Z -3,506b 

Sig. asintót. (bilateral) ,000 

 

Nota: Datos obtenidos de SPSS 

 

Con respecto a la tabla 8, se evidencia que, para la prueba de hipótesis, al 

tener una distribución no normal, por ello, se aplicó la prueba no paramétrica de 

rangos de Wilcoxon, usando la herramienta SPPS versión 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 estadístico 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 estadística 

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

 

Figura 5 

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

 

 

Según los datos visualizados en la tabla 8, se obtuvo el valor de Z, y se aplicó 

a la campana de Gauss, cuyo resultado se visualiza que en la figura 5, demostrando 

que, 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 región de rechazo. 

 

Por ende, se asume lo siguiente: Se rechaza la hipótesis nula (H0) y se 

acepta hipótesis de investigación (HI) por consiguiente se concluye que, la 

aplicación del sistema Vistony influye en la eficiencia del proceso de ventas en una 

empresa privada de aceites automotrices, Lima 2023. 

 

Prueba de hipótesis especifica 3 

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

a evaluar, considerando la hipótesis nula (H0) y la hipótesis de investigación (HI), 
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que nos servirán para definir los resultados de la investigación y determinar la 

influencia de la variable independiente sobre la variable dependiente. 

 

Hipótesis nula (H0): La aplicación del sistema Vistony no influye en la efectividad 

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

 

Hipótesis de investigación (HI): La aplicación 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 estadístico del indicador efectividad de venta 

(EFTVDV), se aplicó la prueba no paramétrica de rangos de Wilcoxon, dichos 

valores estadísticos de contraste son demostrados en la tabla 9. 

 

Tabla 9 

Estadísticos de contraste de la prueba no paramétrica de rangos de Wilcoxon del 

indicador efectividad de venta (EFTVDV) 

 

Nota: Datos obtenidos de SPSS 

 

Con respecto a la tabla 9, se evidencia que, para la prueba de hipótesis, al 

tener una distribución no normal, por ello, se aplicó la prueba no paramétrica de 

rangos de Wilcoxon, usando la herramienta SPPS versión 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 estadístico 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 estadística 

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

Tipo Valores 

Z -3,724b 

Sig. asintót. (bilateral) ,000 
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Figura 6 

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

 

 

Según los datos visualizados en la tabla 9, se obtuvo el valor de Z, y se aplicó 

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 hipótesis nula (H0) y se 

acepta la hipótesis de investigación (HI) por consiguiente se concluye que, la 

aplicación del sistema Vistony influye en la efectividad del proceso de ventas de 

una empresa privada de aceites automotrices, Lima 2023. 

 

Prueba de hipótesis general 

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

a evaluar, considerando la hipótesis nula (H0) y la hipótesis de investigación (HI), 

que nos servirán para definir los resultados de la investigación y determinar la 

influencia de la variable independiente sobre la variable dependiente. 

 

Hipótesis nula (H0): La aplicación del sistema Vistony no influye en el proceso de 

venta en una empresa privada de aceites automotrices Lima-2023 
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Hipótesis de Investigación (HI): La aplicación del sistema Vistony influye en el 

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

 

Tabla 10 

Estadísticos 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 

(EFCADV) 

Eficiencia de venta 

(EFCIDV) 

Efectividad de venta 

(EFTVDV) 

Z -3,724b -3,506b -3,724b 

Sig. 

asintót. 

(bilateral) 

,000 ,000 ,000 

 

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 Hipótesis de investigación. 

 

Por ende, se asume lo siguiente: Se rechaza la hipótesis nula (H0) y se 

acepta la hipótesis de investigación (HI) por consiguiente se concluye que, la 

aplicación 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 más profunda la intención del estudio, y el cómo se 

construyó, considerando las problemáticas 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 investigación, 

facilitando un análisis más específico, por ende, para el objetivo general se planteó  

el determinar la influencia de la aplicación 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 impactó en el proceso de ventas a 

través de la intervención de la variable independiente, las conclusiones fueron 

apoyadas por los datos evaluados  a través de la herramienta SPSS, tanto para la 

muestra experimental, se evalúan registros de visitas considerados antes y 

después de la aplicación del sistema de información, determinando la variación 

estadística del sistema de información, siendo confiable y mostrando un grado de 

madurez aceptable en su desarrollo, cabe recalcar que, se formularon objetivos 

específicos, 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 hipótesis fueron, finalmente fueron menores a 0.05 por lo que se 

rechazaron las hipótesis nulas, y los resultados obtenidos, se usaron para la 

contrastaciones en la discusión. 

 

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 consideración del objetivo 

del proceso, por ello, se pudo deducir que existe impacto en el proceso de ventas, 

en la dimensión eficacia, con ello, se garantiza contar con una adecuada gestión 
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del indicador eficacia de venta, durante las visitas programadas al cliente, de esta 

manera optimizando la gestión de la fuerza de ventas, mejorar el proceso de 

registro de pedidos y beneficiar a la organización. Estos resultados puede 

compararse con Yañez (2019), cuyo objetivo de investigación, fue el demostrar que 

la implementación de un sistema E-Commerce puede influenciar en el proceso de 

gestión de ventas de su organización, esta investigación concluyó que el índice de 

efectividad de ofertas el cual es un indicador semejante a la eficacia de ventas, 

aplicado desde un sistema de información de E-Commerce, mejora el índice 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 implementación del sistema E-Commerce puede influenciar 

positivamente en la gestión de ventas, y así mismo beneficiar comercialmente en 

la organización, comparándolo con el resultado obtenido en nuestro estudio. Por 

ello, ambas investigaciones están 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 identificó que el nivel de 

mejora de la presente investigación es mayor al de la investigación de este autor, 

pero estando de acuerdo en que ambas investigaciones influyeron positivamente 

en los procesos comerciales de sus organizaciones.  

 

Así también, estos resultados pueden compararse con la investigación de 

Machuca (2022) nos menciona que, el objetivo de su estudio fue el determinar la 

influencia del sistema de información en el proceso de integración digital E-

Commerce, por ello, esta investigación concluyó que el Índice de efectividad de 

ofertas el cual es un indicador semejante a la eficacia de ventas de la presente 

investigación, al ser aplicado desde un sistema de información para el proceso de 

integración digital E-Commerce, mejora el indicador de índice de efectividad de 

ofertas en un 0.23, ya que antes de la aplicación del sistema (pre-test) obtuvo un 

resultado de 0.42 y después de la aplicación del sistema (post-test) obtuvo un 

resultado de 0.65, de esta manera se interpreta que el sistema de información 

influye en el proceso de integración digital E-Commerce y así mismo influenciar 
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positivamente en la gestión comercial de la organización, comparándolo con el 

resultado obtenido en nuestro estudio, ambas investigaciones están de acuerdo 

que existe similitud entre los resultados, puesto que, se obtuvo un incremento 

del valor del indicador como resultado de aplicar el sistema, así mismo se puede 

distinguir que el incremento del indicador de este autor es menor al de la presente 

investigación, pero ambas  concuerdan en que la implementación de una 

herramienta informática puede influenciar positivamente en la gestión comercial de 

la organización. 

 

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 consideración del proceso, con ello, se puede deducir que existe impacto en el 

proceso de ventas, esta dimensión cumplirá con contar, una adecuada gestión de 

eficiencia de venta, durante las visitas programadas a los clientes y la gestión 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 investigación mejorar el proceso de seguimiento de los aprendices en 

formación dual de la escuela de tecnologías de la información mediante el uso de 

una aplicación web basada en BPM, esta investigación 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 aplicación del 

Sistema (pre-test) donde se, consiguió un resultado de 59%, después de la 

aplicación del Sistema (post-test) donde se, consiguió un resultado de 83%, con 

este resultado se interpreta que la aplicación web basada en BPM puede mejorar 

la gestión de ventas, y así mismo influenciar positivamente en el proceso de ventas 

de la organización, por ello, comparando el resultado obtenido por este autor entre 

el resultado obtenido en la presente investigación, se puede identificar que la 
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mejora porcentual es similar, esto nos indica que ambas herramientas cumplen un 

propósito similar y aplicada de manera similar a la realidad problemática de cada 

investigación, concluyendo en que ambas investigaciones están de acuerdo que 

existe similitud entre los resultados, puesto que, con la implementación de una 

herramienta informática se puede influenciar positivamente en la variable 

dependiente.  

 

Así mismo, estos resultados pueden compararse con el estudio de García et 

at (2020) nos menciona que, el objetivo de su estudio fue el incrementar la gestión  

de ventas de la lotería en una empresa privada de Trujillo a través del despliegue 

de una aplicación móvil multiplataforma, su investigación concluyó 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 aplicación móvil 

multiplataforma, para el indicador tiempo promedio invertido en visitas por punto de 

venta, la media antes de la aplicación del sistema (pre-test), obtuvo un resultado de 

18 minutos, mientras que después de la aplicación del sistema (post-test) se obtuvo 

un resultado de 8 minutos, esto significa que hay una diferencia de 10 minutos entre 

la aplicación del pre-test y su post-test, reduciendo el tiempo invertido en visitas, 

con este resultado se interpreta que la aplicación móvil multiplataforma puede 

mejorar la gestión de ventas durante la visitas a los clientes, y así mismo, influenciar 

en el proceso de ventas de la organización, por ello, contrastando con los 

resultados de la investigación del autor, con el de la presente investigación, se 

puede identificar que existe mejora en ambos indicadores, demostrando que existe 

influencia positiva por la implementación de la herramienta informática en el 

proceso de ventas, brindando un valor agregado a la organización, y optimizando 

el proceso de gestión de visitas en el punto de venta del cliente, recogiendo 

información muy importante en el proceso, por ende, ambas investigaciones están 

de acuerdo que existe similitud entre los resultados, puesto que, la 

implementación de una herramienta informática puede influenciar positivamente en 

el proceso comercial de la organización. 

 

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 dimensión garantiza contar una 

adecuada gestión 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 ejecución de la visita en el punto de venta del cliente y el 

registro de pedidos que, beneficiarían a la organización.  

 

Estos resultados pueden compararse con Matta (2019) nos comenta que, el 

objetivo de investigación es el de determinar la influencia de un CRM para mejorar 

la gestión de pedidos en una PYME, Comas 2019, por ello, su investigación 

concluyó que la efectividad de pedidos el cual es un indicador semejante a la 

efectividad de ventas, en una implementación 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 gestión 

de ventas, en consecuencia, influenciar en el proceso de ventas de la organización, 

por ello, comparando los resultados de la investigación del autor, con el de la 

presente investigación, ambos estudios están de acuerdo que la aplicación de la 

herramienta tecnológica, influye positivamente en la gestión comercial de la 

organización, así también, se puede observar que la mejora porcentual es menor a 

los mostrado en el presente estudio, lo que implicaría 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 

investigación 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 índice de mejora 

favorable para las organizaciones donde realizaron las investigaciones, por ende, 
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ambas investigaciones están de acuerdo que existe similitud entre los 

resultados, puesto que, la implementación de una herramienta informática puede 

influenciar positivamente en el proceso comercial de la organización.  

 

Además, estos resultados pueden compararse con la investigación de 

Guerrero (2017) cuyo estudio, tuvo como objetivo desarrollar un manual de 

procesos de indicadores de control que permita mejorar la gestión comercial en la 

organización, con ello, su investigación concluyó que la efectividad en la gestión 

comercial el cual es un indicador semejante a la efectividad de ventas, el objetivo 

de este estudio, es la aplicación de indicadores de gestión de ventas que puedan 

influenciar positivamente en la gestión comercial de la organización, así mismo, se 

pudo identificar hubo mejora en la efectividad de la gestión comercial, donde se 

alcanzó un 80% de la efectividad en la visita del cliente, con este resultado se 

interpreta que la implementación de indicadores de control pueden mejorar la 

gestión de ventas, así mismo,  influenciar en la gestión comercial de la 

organización, comparándolo con el resultado obtenido en la presente investigación, 

demostrando un incremento después de implementado el sistema, se puede 

identificar también que el margen de mejora del indicador de la presente 

investigación es menor al de la investigación del autor en discusión, esto puede 

deberse a que la muestra usada es mayor al de la presente investigación, pero de 

igual forma ambas investigaciones están 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 Yañez (2019) y Machuca (2022), 

donde se identificó, influencia positiva tras la implementación del sistema, teniendo 

en consideración que el porcentaje mayor de influencia positiva es perteneciente a 

la presente investigación, con respecto al indicador de eficiencia de venta, se 

encontraron similitudes con los resultados obtenidos por Flores (2018) y García 

(2020) donde se identificó que, influencia positiva tras la implementación del 

sistema, teniendo en consideración que el teniendo en consideración que el 
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porcentaje mayor de influencia positiva es perteneciente a la presente 

investigación, con respecto al indicador de efectividad de venta, se encontraron 

similitudes con los resultados obtenidos por Matta (2019) y Guerrero (2017) donde 

se identificó influencia positiva tras la implementación del Sistema y el control en el 

proceso, teniendo en consideración que el porcentaje mayor de influencia positiva 

es perteneciente a la presente investigación. 
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VI.  CONCLUSIONES 

 

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

conclusiones:  

 

Primera:    Se concluyo, por los resultados que, la aplicación del sistema Vistony 

influye significativamente en la eficacia del proceso de ventas de una 

empresa privada de aceites automotrices Lima-2023, el cual permitió 

mejorar el proceso de ventas puesto que, hubo un aumento positivo en 

el indicador de eficacia de venta, donde se identificó 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 así de esta manera mejorar gestión y el almacenamiento, del 

registro de pedidos en la organización. 

 

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

influye significativamente en la eficiencia del proceso de ventas de una 

empresa privada de aceites automotrices Lima-2023, el cual permitió 

mejorar el proceso de ventas puesto que, hubo un incremento en el 

indicador de eficiencia de venta, donde se identificó 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 así de esta manera mejorar la gestión de registro de vistas 

en la organización. 

 

Tercera:    Se concluyo, por los resultados que, la aplicación del sistema Vistony 

influye significativamente en la efectividad del proceso de ventas de 

una empresa privada de aceites automotrices Lima-2023, el cual 

permitió mejorar el proceso de ventas puesto que, hubo un incremento 

en el indicador de efectividad de venta, donde se identificó 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 así de esta manera gestionar adecuadamente la relación de 
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pedidos y visitas, durante la visita en el local del cliente. 

 

Cuarta:       Se concluyo, por los resultados que, en relación con la hipótesis 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 comparación, con después de 

implementar el sistema(post-test), determinando que, la aplicación del 

sistema Vistony influye significativamente en el proceso de ventas de 

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

 

Primera:    Se recomienda al encargado del área comercial, promover el uso de las 

herramientas que faciliten la gestión de órdenes de venta en la 

organización, con ello se mejorará la eficacia de ventas en la compañía, 

y se hará mucho mas practico el registro de órdenes de venta. 

 

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

herramientas, que faciliten la gestión de visitas en la organización, con 

ello se mejorará la eficiencia de ventas en la compañía, y permitirá al 

usuario alcanzar más fácilmente los objetivos comerciales. 

 

Tercera:  Se recomienda al encargado del área comercial, la capacitación 

constante al personal, sobre las herramientas de gestión, esto facilitará 

la gestión de visitas y pedidos en la organización, con ello se mejorará 

la efectividad de ventas en la compañía, de esta forma se asegura, la 

correcta gestión y almacenamiento de los datos, además, de gestionar 

adecuadamente la relación de pedidos y visitas, durante la visita en el 

local del cliente. 

 

Cuarta:  Se recomienda al encargado del área comercial, promover el 

seguimiento de los indicadores de control por parte de los jefes 

comerciales, a través de la herramienta, según los parámetros 

establecidos por el área 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: Operacionalización de variables 

 

Variable 

 
Definición Conceptual 

 
Definición Operacional 

Dimensión Indicador 

 
Ítems 

 
Técnica 

 
Instrumentos 

Escala 
de 

Medición 
 

 
 
 
 
 
 

 
Aplicación 

del Sistema 
“Vistony” 

 
 

 

 
Es un Software que puede 
desempeñar diversas tareas, 
bastante específicas, como un 
reproductor de música, 
calendario o portal web, el cual 
puede descargar y al que se 
ingresar directamente desde su 
teléfono o cualquier plataforma 
tecnológica (Auz,2016).  
 

 
 
Se define que los componentes de software, 
puede ser descritos en seis características 
importantes, entre ellas tenemos la 
funcionabilidad, usabilidad, accesibilidad, 
las cuales se detallan a través de conjunto de 
sub-características que permiten indagar en el 
análisis de la calidad del software. (ISO 
25000,2015) 
 

 
 
Funcionalidad 

 
 

 
 
Satisfacción 
del usuario  

 
 
 

1,2,3,4,5,6 
 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

Encuesta 

 
 
 
 
 
 

 
Cuestionario 

 
 
 
 

 
 
 
Escala 
de Likert Accesibilidad 

 
Acceso de 
la 
información. 

 
7,8,9,10,11,12 

 
 

Usabilidad 
 

 
Facilidad de 
aprendizaje. 

 
 

13,14,15,16,17,18 

Variable 

 
Definición Conceptual 

 
Definición Operacional 

Dimensión Indicador 

 
Formula 

 
Técnica 

 
Instrumentos 

Escala 
de 

Medición 
 

 
 
 
 
 
 
 

Proceso de 
Ventas 

 
Se puede considerar al proceso 
de venta como una secuencia 
de pasos que, de manera 
lógica, realiza la fuerza de 
ventas, para iniciar la operación 
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. (Etzel y 
Walker, 2012) 
 

 
El proceso de ventas se recalca que los 
resultados obtenidos por el grupo de trabajo son 
resultado de la gestión individual de cada 
integrante, y para el jefe comercial los 
resultados del grupo serán sus propios 
resultados. Por ello se tiene identificados los 
siguientes factores para una correcta gestión de 
ventas, tales como la eficacia, eficiencia y 
efectividad. 

 
 

Eficiencia 
 
 
 

 
 
 

Eficiencia de 
Venta 

 
 

Eficiencia de 
Ventas= (Visitas 

Realizadas/Visitas 
Esperadas) *100 

 
 
 
 
 
 
 

Fichaje 

 
 
 
 
 
 
 

Ficha de 
Registro 

 
 
 

 
 
 
 
Escala 
de Razón 

 
 

Eficacia 

 
 
Eficacia de 
Venta 

 
Eficacia de 

Ventas= (Ventas 
Realizadas/Visitas 
Realizadas) * 100 

 
 

Efectividad 

 
 
Efectividad 
de Venta 

 
Efectividad de 

Venta= (Eficacia + 
Eficiencia) /100 



 
 

ANEXO 02: Instrumentos - Encuesta 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 



 
 

 



 
 

 

 

 

 

 



 
 

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 

Proceso 
de 

Ventas 
Eficacia de Ventas 

EFCADV=VER/VIR*100 

EFCADV = Eficacia de Venta 

VIR = Visitas Realizadas 

VIP = Visitas Programadas 

VER = Ventas Realizadas 

Ítem Unidad Negocio 
Visitas 

Programadas 
Visitas 

Realizadas 
Ventas 

Realizadas 
Eficacia 
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 

12 
ADMINISTRADOR PUERTO 
MALDONADO     

11 5 1 
20.00 

13 ADMINISTRADOR PUNO                 16 10 4 40.00 

14 ADMINISTRADOR TARAPOTO             12 10 1 10.00 

15 ADMINISTRADOR TRUJILLO             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 



 
 

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 

Proceso de 
Ventas 

Eficiencia de Ventas 

EFCIDV=VR/VP*100 

EFCIDV = Eficiencia de Venta 

VIR = Visitas Realizadas 

VIP = Visitas Programadas 

Ítem Unidad Negocio 
Visitas 

Programadas 
Visitas 

Realizadas 
Eficiencia de 

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 
MALDONADO     

11 5 
45.45 

13 ADMINISTRADOR PUNO                 16 10 62.50 

14 ADMINISTRADOR TARAPOTO             12 10 83.33 

15 ADMINISTRADOR TRUJILLO             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 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

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 

Proceso 
de Ventas 

Efectividad de Ventas 

EFTVDV=EFCADV+EFCIDV/100 

EFTVDV = Efectividad de Ventas 

EFCADV = Eficacia de Ventas 

EFCIDV = Eficiencia de Ventas 

VIP = Visitas Programadas 

Ítem Unidad Negocio 
Visitas 

Programadas 
Eficacia de 

Ventas 
Eficiencia de 

Ventas 
Efectividad 
de Ventas 

1 ADMINISTRADOR AREQUIPA             35 30.00 28.57 8.57 

2 
ADMINISTRADOR 
CAJAMARCA            

4 
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 
MALDONADO     

11 
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 



 
 

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 

Proceso de 
Ventas 

Eficacia de Ventas 

EFCADV=VER/VIR*100 

EFCADV = Eficacia de Venta 

VIR = Visitas Realizadas 

VIP = Visitas Programadas 

VER = Ventas Realizadas 

Ítem Unidad Negocio 
Visitas 

Programadas 
Visitas 

Realizadas 
Ventas 

Realizadas 
Eficacia de 

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 

12 
ADMINISTRADOR PUERTO 
MALDONADO     

15 8 7 
87.50 

13 ADMINISTRADOR PUNO                 13 12 7 58.33 

14 ADMINISTRADOR TARAPOTO             18 12 7 58.33 

15 ADMINISTRADOR TRUJILLO             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 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

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 

Proceso de 
Ventas 

Eficiencia de Ventas 

EFCIDV=VR/VP*100 

EFCIDV = Eficiencia de Venta 

VIR = Visitas Realizadas 

VIP = Visitas Programadas 

Ítem Unidad Negocio 
Visitas 

Programadas 
Visitas 

Realizadas 
Eficiencia 
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 

12 
ADMINISTRADOR PUERTO 
MALDONADO     

15 8 
53.33 

13 ADMINISTRADOR PUNO                 13 12 92.31 

14 ADMINISTRADOR TARAPOTO             18 12 66.67 

15 ADMINISTRADOR TRUJILLO             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 



 
 

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 

Proceso de 
Ventas 

Efectividad de Ventas 

EFTVDV=EFCADV+EFCIDV/100 
EFTVDV = Efectividad de Ventas 
EFCADV = Eficacia de Ventas 
EFCIDV = Eficiencia de Ventas 
VIP = Visitas Programadas 

Ítem Unidad Negocio 
Visitas 

Programadas 

Eficacia 
de 

Ventas 

Eficiencia 
de 

Ventas 

Efectividad 
de 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 
MALDONADO     

15 
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 



 
 

Anexo 03: Carta de Aceptación 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

Anexo 03: Carta de Aceptación 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

Anexo 04: Fotos del Sistema 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

Anexo 04: Fotos del Sistema 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

Anexo 04: Fotos del Sistema 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

Anexo 05: Matriz de Consistencia 

PROBLEMAS OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES E INDICADORES 

General General General 
 

 

VARIABLE 
DIMENSIONES   INDICADORES 

ITEMS INSTRUMENTOS        METODOS 

 
 
 
 
 
 
 

Aplicación del 
Sistema 
Vistony 

Funcionalidad 
 

Satisfacción 
del usuario 

 
 
1,2,3,4,5,6 

 
 
 
 
 
 
 

 
Cuestionario 

 
 
Tipo de 
Investigación: 
Aplicada 
Experimental.  
 
 
Diseño 
Investigación: 
Pre-Experimental 
 
 
Población: 
91,498 visitas 
Programadas  
 
 
Muestra: 
385 visitas 
programadas 
 
 
Método de 
Investigación 
Deductivo 
 
 
 
 

 
 

Accesibilidad 
 

Acceso de la 
información 

 
 
7,8,9,10,11,12 

Usabilidad 
Facilidad de 
aprendizaje. 

 
 
13,14,15,16,17,1
8 

 
 
 
 
 
 

Procesos de 
Ventas 

 
Eficiencia 

  

 

Eficiencia de 
Venta  

Eficiencia de 
Ventas= (Visitas 
Realizadas/Visitas 
Esperadas) *100 

 
 
 
 
 
 
     

     
 

Ficha de Registro 
Eficacia 

Eficacia de 
Venta  

Eficacia de 
Ventas= (Ventas 
Realizadas/Visitas 
Realizadas) * 100 

Efectividad 
Efectividad de 
Venta 

Efectividad de 
Venta= (Eficacia * 
Eficiencia) /100 

 

¿Cómo influye la 
Aplicación del 
Sistema Vistony en 
el Proceso de Ventas 
de una empresa 
Privada de Aceites 
Automotrices Lima-
2023? 

 
Determinar la Influencia 
de la Aplicación del 
Sistema Vistony en el 
Proceso de Ventas en 
una Empresa privada de 
aceites automotrices 
Lima-2023 

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

Específicos Específicos Específicos 

¿Cómo influye el 
Sistema Vistony en la 
Eficiencia del 
Proceso de Ventas 
de una empresa 
Privada de Aceites 
Automotrices Lima-
2023? 

 
Determinar de qué 
manera influye el 
Sistema Vistony en la 
Eficiencia del Proceso 
de Ventas en una 
empresa privada de 
aceites automotrices 
Lima-2023 

La Aplicación del 
Sistema Vistony influye 
significativamente en la 
Eficiencia en el Proceso 
de Ventas en la 
empresa privada de 
aceites automotrices 
Lima 2023 

¿Cómo influye el 
Sistema Vistony en la 
Eficacia del Proceso 
de Ventas de una 
empresa Privada de 
Aceites Automotrices 
Lima-2023? 

 
Determinar de qué 
manera influye el 
Sistema Vistony en la 
Eficacia del Proceso de 
Ventas de una empresa 
privada de aceites 
automotrices Lima 2023 

La Aplicación del 
Sistema Vistony influye 
significativamente en la 
Eficacia del Proceso de 
Ventas en una empresa 
privada de aceites 
automotrices Lima-
2023 

¿Cómo influye el 
Sistema Vistony en la 
Efectividad en el 
Proceso de Ventas 
de una empresa 
Privada de Aceites 
Automotrices Lima-
2023? 

Determinar de qué 
manera influye el 
Sistema Vistony en la 
Efectividad del Proceso 
de Ventas en una 
empresa privada de 
aceites automotrices 
Lima 2023 

La Aplicación del 
Sistema Vistony influye 
significativamente en la 
Efectividad del Proceso 

de Ventas en una 
empresa privada de 
aceites automotrices 

Lima 2023 
 



 
 

Anexo 06: Fotos de Base de Datos SPSS 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

Anexo 07: Diagrama de Ishikawa 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

Anexo 08: Tabla de Distribución Normal Estándar Acumulada 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

Anexo 9: Metodología Scrum para el desarrollo del sistema Vistony 

 

La metodología que se utilizó para implementar el sistema Vistony, fue la 

metodología SCRUM, al pertenecer al grupo de metodologías agiles, esta cuenta 

con una estructura definida, así también, como principales actores tenemos al 

Product Owner, Scrum Máster y Equipo Scrum, que son los encargados de ejecutar 

la metodología  

 

Actores 

Rol Persona 

Product Owner Ronald Eduardo Otarola Sanchez 

Scrum Máster Ronald Eduardo Otarola Sanchez 

Equipo Scrum Ronald Eduardo Otarola Sanchez 

 

Historia de usuario 

Historias de usuario a continuación, se detalla las historias de usuario, para ver 

los requerimientos de la aplicación, y tener una mejor planificación.  

 

Autenticación de usuario 

Código H01 Nombre de 

Historia 

Autenticación de 

Usuario 

Prioridad: Media Estimación: 5 días 

Descripción: Como usuario, necesito ingresar sesión con los datos 

personales, en el sistema, el cual permita conectarse, 

con conexión con acceso o sin acceso a internet, 

permitiendo la persistencia, confidencialidad e integridad 

de la información 

Criterios de 

aceptación: 

El usuario puede ingresar con datos personales al 

sistema 

 

 

 

 



 
 

Registrar de visitas   

Código H02 Nombre de 

Historia 

Registrar de 

visitas 

Prioridad: Media Estimación: 5 días 

Descripción: 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 automáticamente  

Criterios de 

aceptación: 

El usuario puede registrar visitas en el sistema 

 

Registrar orden de venta  

Código H03 Nombre de 

Historia 

Registrar orden 

de venta 

Prioridad:  Media Estimación: 5 días 

Descripción: 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 

aceptación: 

El usuario puede registrar órdenes de venta en el sistema 

 

Consulta de visitas  

Código H04 Nombre de 

Historia 

Consulta de 

visitas 

Prioridad: Baja Estimación: 4 días 

Descripción: Como usuario, necesito consultar el histórico de visitas, 

donde pueda visualizar el tipo y motivo de visita, además 

de la fecha, hora, geolocalización y usuario que registro 

la visita 

 



 
 

Criterios de 

aceptación: 

El usuario puede consultar el histórico de visitas 

 

 Consulta ruta de vendedor  

Código H05 Nombre de 

Historia 

Consulta ruta de 

Vendedor 

Prioridad: Media Estimación: 5 días 

Descripción: Como usuario, necesito consultar los clientes, que tenga 

en el día, y poder tener a disposición los datos de los 

clientes, tales como nombres, código, saldo total, termino 

de pago, fecha de ultima compra, línea de crédito, línea 

disponible, además de la distinción ser un cliente en ruta 

o fuera de la ruta  

Criterios de 

aceptación: 

El usuario puede consultar la ruta del vendedor del día 

 

Asignación de ruta a clientes 

Código H06 Nombre de 

Historia 

Asignación de 

ruta a clientes 

Prioridad: Alta Estimación: 5 días 

Descripción: Como usuario, necesito asignar masivamente la ruta a 

los clientes, donde se puede asignar la zona, el vendedor 

y el estado al cliente, además de poder migrar los 

clientes asignados de un vendedor a un nuevo vendedor 

de ser necesario 

Criterios de 

aceptación: 

El usuario deberá asignar masivamente la ruta de los 

clientes 

 

Consulta de indicadores de visita 

Código H07 Nombre de 

Historia 

Consulta de 

indicadores de 

visita 



 
 

Prioridad: Baja Estimación: 5 días 

Descripción: 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 

Criterios de 

aceptación: 

El usuario visualizar los indicadores de visitas al cliente 

 

Registrar programación de ruta de vendedor 

Código H08 Nombre de 

Historia 

Registrar 

programación de 

ruta de vendedor 

Prioridad: Alta Estimación: 5 días 

Descripción: Como usuario, necesito registrar programación de ruta de 

vendedor, donde se vincule la zona de visita, con el 

vendedor, tomando en consideración la frecuencia de 

visitas, y la fecha de visita 

Criterios de 

aceptación: 

El usuario deberá registrar la programación de ruta de 

vendedor 

 

 

Product backlog 

Sprint Código Nombre de Historia Prioridad 

Tiempo 

estimado 

(días) 

 

1 

H06 Asignación de ruta a clientes Alta 5 

H08 Registrar programación de 

ruta de vendedor 

Alta 5 

 

 

2 

H01 Autenticación de usuario Media 5 

H02 Registrar de visitas Media 5 

H03 Registrar orden de venta Media 5 



 
 

H05 Consulta ruta de vendedor Media 5 

 

3 

H04 Consulta de visitas Baja 4 

H07 Consulta de indicadores de 

visita 

Baja 5 

 

Sprint backlog 

Desarrollo del sprint 1 

Sprint Código Historia Prioridad Tarea 
T.E 

(días) 

 

 

 

 

 

Sprint 

1 

H06 

Asignació

n de ruta 

a clientes 

Alta 

Creación de tablas y 

campos en Base de 

datos 

1 

Interfaz de asignación 

de ruta 

2 

Interfaz de migración 

de ruta de clientes 

2 

H08 

Registrar 

programa

ción de 

ruta de 

vendedor 

Alta 

Creación de tablas y 

campos en Base de 

datos 

1 

Interfaz de registro de 

programación (Create, 

Update, Read, Delete) 

4 

 

Sprint 

2 

H01 

Autentica

ción de 

usuario 

Media 

Crear tablas y campos 

en base de datos 

1 

Crear lógica de 

negocios de 

autenticación 

1 

Crear interfaz de 

creación de usuarios 

1 

Crear endpoint con 

comunicación a la 

base de datos 

1 

Pruebas integrales 1 



 
 

H02 
Registrar 

de visitas 
Media 

Crear tablas y campos 

en base de datos 

1 

Crear lógica de 

negocios de registro 

de visitas 

1 

Crear interfaz de 

registro de visitas 

1 

Crear endpoint con 

comunicación a la 

base de datos 

1 

Pruebas integrales 1 

H03 Registrar 

orden de 

venta 

Media Crear tablas y campos 

en base de datos 

1 

Crear lógica de 

negocios de registro 

de orden de venta 

1 

Crear interfaz de 

registro de orden de 

venta 

1 

Crear endpoint con 

comunicación a la 

base de datos 

1 

Pruebas integrales 1 

H05 

Consulta 

ruta de 

vendedor 

Media 

Crear tablas y campos 

en base de datos 

1 

Crear lógica de 

negocios de consulta 

de ruta vendedor 

1 

Crear interfaz de 

consulta de ruta de 

vendedor 

1 

Crear endpoint con 

comunicación a la 

1 



 
 

base de datos 

Pruebas integrales 1 

Sprint 

3 

H04 
Consulta 

de visitas 
Baja 

Crear lógica de 

negocios de consulta 

de visitas 

1 

Crear interfaz de 

consulta de visitas 

1 

Crear endpoint con 

comunicación a la 

base de datos 

1 

Pruebas integrales 1 

H07 

Consulta 

de 

indicadore

s de visita 

Baja 

Crear lógica de 

negocios de consulta 

de indicadores de 

visita 

2 

Crear interfaz de 

consulta de 

indicadores de visita 

1 

Crear endpoint con 

comunicación a la 

base de datos 

1 

Pruebas integrales 1 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

Modelo de Base de datos 

 

 

 

Arquitectura del Sistema 
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