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RESUMEN

La tesis presentada describe los procesos de elaboración de la Aplicación móvil 

para  la  gestión  comercial  en  la  empresa  SINTAD  S.A.C.  El  objetivo  de  esta 

investigación es determinar la influencia de una aplicación móvil para la gestión 

comercial en la empresa SINTAD S.A.C.

Por  lo  siguiente,  se  presentan  las  teorías  y  argumentos  que  ayudarán  a 

comprender cómo fue desarrollado la gestión comercial en la empresa SINTAD 

S.A.C. La metodología fue Mobile-D, fue desarrollado mediante el framework de 

IONIC  que permite  un  solo  desarrollo para  tener las  plataformas  de  Android  y 

IOS; el gestor de base de datos Firebase basada en tiempo real.

El sujeto de estudio que se utilizó fue la aplicada, su diseño de investigación es 

pre-experimental y con un enfoque cuantitativo. La técnica que fue utilizada para 

la recolección de los datos fue el fichaje que fueron validados por expertos.

  La  implementación  del  aplicativo  móvil  permitió  incrementar  la  tasa  de 

conversión de un 55.29% a un 71.31%, de igual manera, se incrementó la tasa 

de  conversión  de  prospectos  de  50.78%  al  64.55%.  Los  datos  obtenidos 

previamente, se llegó a la conclusión que la aplicación móvil mejora la gestión 

comercial en la empresa SINTAD S.A.C.

Palabras clave: Aplicación móvil, Gestión comercial, Mobile-d
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ABSTRACT

The  thesis  presented  will  describe  the  development  processes  of  the  mobile 

application  for  commercial  management  in  the  company  SINTAD  S.A.C.  The 

objective of this research is to determine the influence of a mobile application for 

commercial management in the company SINTAD S.A.C.

For  the  following,  the  theories  and  arguments  are  presented  that  will  help  to 

understand  how  commercial  management  was  developed  in  the  company 

SINTAD  S.A.C.  The  methodology  was  Mobile-D,  it  was  developed using  the 

IONIC framework that allows a single development to have the Android and IOS 

platforms, the real-time based Firebase database manager.

The study subject that was used was the applied one, its research design is pre- 

experimental and with a quantitative approach. The technique that was used for 

data collection was the signing that was validated by experts.

The implementation of the mobile application allowed the conversion rate from 

55.29%  to  71.31%,  in  the  same  way,  the  conversion  rate  of  prospects was 

increased  from  50.78%  to  64.55%.  The  data  obtained  previously;  it  was 

concluded that the mobile application improves commercial management in the 

company SINTAD S.A.C.

Keywords: Mobile Application, Commercial Management, Mobile-d



 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

I. INTRODUCCIÓN
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El uso de los recursos de TI del negocio ha ido en crecimiento significativo debido 

a su adopción de tecnologías como la inteligencia artificial, análisis de datos y 

automatización de procesos ha mejorado la eficiencia y productividad de las 

organizaciones. Además, ha provocado cambios en la forma de operar de las 

empresas y en su estructura organizativa, con un mayor enfoque en la tecnología 

e innovación. (Laroche, 2020). Por lo que la gestión comercial contribuye a 

examinar de una manera más eficiente los potenciales clientes en una 

organización, en vista de que las relaciones con los potenciales usuarios son 

difíciles de mantener y la búsqueda conlleva demasiado tiempo (Strazza, 2020). 

En otras palabras, los usuarios satisfechos son los pilares de cualquier 

organización (Baer, 2020). 

La comunicación con el cliente no deberá ser mediante mensajes masivos los 

cuales generan malentendidos y desconfianza en el cliente, sino realizar un 

análisis para comprender en medio y el modelo del mensaje sea con mayor 

claridad y menor confusión en la recepción de información (Custodio y Ganesh, 

2020). Dicho eso, es necesario plantear la gestión comercial mediante una 

tecnología móvil que proporcione una capacidad de entendimiento con los 

clientes, realizando el seguimiento de prácticas habituales a fin de convencerlos 

en la toma de decisiones (Anshari et al., (2019). Considerando que es importante 

invertir en clientes habituales debido a que estudios han encontrado que resulta 

al menos seis veces más caro adquirir un nuevo cliente que mantenerlo (Otis, 

2019). 

En el Perú, el sector agropecuario ha conseguido una mayor trascendencia en 

términos de crecimiento económico. (Ministerio de Economía y Finanzas,2021). 

Siendo los sectores retail, informática, manufactura y publicidad los que se 

pueden ahorrar dinero usando soluciones digitales para mejorar la 

competitividad en el mercado, resultando el CRM una solución demanda 

(Hernández N. 2020). Un estudio realizado por G2 a empresas del sector de 

marketing y tecnología evidencio que el 53% de los encuestados prefieren el 

CRM por reportar una eficiencia en los datos muy encima de Marketing Data y 

Social Media Marketing (conexionesan, 2019). 
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La investigación se ejecutó en la organización SINTAD S.A.C., que se dedica a 

la consultoría de software para el sector de comercio exterior. Actualmente la 

empresa lleva el registro de ventas en programas de Excel y Word, PDFs, entre 

otros, que dificulta el seguimiento de los clientes, ocasionando que no se localice 

información en el momento oportuno y que se pierda información de los clientes 

debido a los diferentes medios de almacenamientos mencionados a causa de la 

constante actualización de la información de los clientes. Por lo consiguiente la 

empresa, en los primeros meses del 2023 se registró el 31.25% de tasa de 

conversión de prospectos a clientes por no monitorear los servicios, falta de 

información clara sobre las virtudes de los servicios que ofrecen, dejadez en la 

atención de los colaboradores, esto sumado a que se obtuvo una tasa de 

conversión de ventas del 61% del total de oportunidades del mes de marzo, 

evidencia que la empresa mantiene problemas en la gestión comercial, por lo 

que es necesario una aplicación móvil para la gestión comercial que mejore el 

seguimiento de las ventas teniendo en consideración que la publicidad de los 

servicios se realiza por redes sociales de manera manual, dificultando el 

seguimiento para el posterior cierre del servicio, ya que se debe considerar una 

atención personalizada acorde a las necesidades y el servicio que el cliente 

requiera. 

En base a lo anterior, surgió el siguiente problema general: ¿Cómo influye la 

aplicación móvil en la mejora para la gestión comercial en la empresa SINTAD 

S.A.C.? Asimismo, se presentaron los problemas específicos: ¿Cómo influye la 

aplicación móvil en la tasa de conversión de ventas para la gestión comercial en 

la empresa SINTAD S.A.C.? y, ¿Cómo influye la aplicación móvil en la tasa de 

conversión de prospectos a clientes para la comercial en la empresa SINTAD 

S.A.C.? 

Para todo lo indagado se planteó el siguiente objetivo principal: Determinar la 

influencia de la aplicación móvil para la gestión comercial en la empresa SINTAD 

S.A.C. Y los siguientes objetivos específicos:  Determinar la influencia de la tasa 

de conversión de ventas para la gestión comercial en la empresa SINTAD S.A.C. 

y, Determinar la influencia de la tasa de conversión de prospectos a clientes para 

la gestión comercial en la empresa SINTAD S.A.C. 
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Estos objetivos permiten plasmar la siguiente hipótesis general: La aplicación 

móvil incrementa la gestión comercial en la empresa SINTAD S.A.C. Y las 

siguientes hipótesis específicas: La aplicación móvil incrementa la tasa de 

conversión de ventas para la gestión comercial en la empresa SINTAD S.A.C. y, 

La aplicación móvil incrementa la tasa de conversión de prospectos a clientes 

para la gestión comercial en la empresa SINTAD S.A.C. 

Por otro lado, el presente trabajo de investigación se justifica con los siguientes 

principios: socialmente, este estudio pretende mejorar la relación negativa entre 

el cliente y la empresa, lo cual beneficiara a los colaboradores y clientes que 

interactúan con el sistema, esto contribuirá a una atención más personalizada 

cubriendo las necesidades y resolviendo los problemas que tengan los clientes; 

teóricamente, ya que la creación de la aplicación mobile utilizó una metodología 

de desarrollo de software que fue validada por el juicio de expertos, además de 

que se utilizó información de autores con renombre internacional que nutrieron 

los conceptos teóricos de las variables en estudio; metodológica, porque 

contribuye con el incremento de la tasa de conversión; de igual manera que, 

ayuda a incrementar la tasa de conversión de prospectos a clientes, la variable 

dependiente será medida mediante instrumentos que pasaron por validez y 

confiabilidad para su utilización a fin de determinar el impacto de la aplicación 

móvil para la gestión comercial; y práctica, en vista que se encontrara soluciones 

concretas mediante una aplicación móvil a la medida de la empresa, lo que 

permitirá mejorar el servicio a los clientes que se viene realizando actualmente 

en la medida que los indicadores tengan un resultado favorable. 

 

 

 



 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

II. MARCO TEÓRICO 
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En el ámbito internacional se consideró la contribución de la investigación. 

Asimismo, Sarwindah et al. (2020) en su investigación titulada “Desarrollo de un 

sistema de gestión de relaciones con los clientes (CRM) basado en la web para 

un salón de belleza” tuvo como objetivo diseñar una plataforma virtual basado 

en CRM a fin de brindar un servicio satisfactorio a los usuarios del salón de 

belleza Almería Skin. El desarrollo del software se desarrolló usando la 

metodología ágil mediante el diagnóstico del problema, requerimientos del 

negocio y simulación del modelo. La plataforma web desarrollada permitió 

facilitar el registro de clientes, productos y servicios. En conclusión, el sistema 

diseñado basado en CRM aumenta la satisfacción del cliente, por lo que; el autor 

recomienda reducir los medios impresos como folletos. De este estudio, se 

recogerá las técnicas utilizadas en el diagnóstico del problema de la variable 

independiente, así como la simulación y registro de los servicios. 

Kumar y Varun (2020) en su estudio realizado sobre una aplicación con sistema 

Android que se centraba en la preparación y el mantenimiento de restaurantes 

en Chennai, India, su principal objetivo era desarrollar una aplicación móvil para 

Android que manejara reservas y pedidos de restaurantes. Los métodos 

utilizados son explicativos y el tipo y diseño son experimentales en la medida 

pre-experimental. Los resultados más importantes mostraron que la aplicación 

logró implementar los módulos de reserva de mesas y pedidos lo que a su vez 

permitió concluir que la elaboración de una app con sistema Android logró 

implementar módulos útiles para la gestión comercial de este restaurante.  

Castellanos y Toala (2020) sobre diseñar una aplicación que permita gestionar 

los pedidos a domicilio de una cafetería en Guayaquil, Ecuador, tuvo como 

objetivo principal, diseñar e implementar un sistema intuitivo donde el cliente 

pueda ver los productos que se ofrecen y el precio de estos. La metodología fue 

aplicada- experimental. Los resultados mostraron que se logró reducir el tiempo 

de entrega, lo que a su vez aporta más productividad empresarial, más clientes 

y lo más importante, mayor competitividad. Finalmente, concluyeron que la 

implementación de esta aplicación con el sistema intuitivo funciona 

correctamente para lograr los objetivos plasmados. 

 



 

6 
 

Fieser et al., (2020) en su investigación titulada “Enfoque Centrado en el Cliente 

en el Desarrollo de CRM Electrónico Basado en Web en Turismo Rural” tuvo 

como objetivo implementar un CRM para ser más eficiente en los servicios 

brindados al cliente. Para el diseño del CRM se analizó las situaciones mediante 

un análisis FODA, en el cual participaron 100 turistas, de los cuales determinaron 

en un análisis de prueba factorial que la facilidad y utilidad del sistema; 

reputación y confianza; e información de servicios son factores claves en un 

sistema de información. Los resultados aumentaron la tasa de conversión en un 

39% de los productos que consumen los turistas, lo cual pudieron evidenciar que 

implementar un e-CRM impacta en la adquisición de productos y servicios 

durante el turismo en Pasiumulya, el autor recomienda agregar funciones como 

pedidos en línea al sistema e-CRM. De este estudio, se considera el análisis que 

se utilizó en la población a fin de poder replicar la forma en que recolectaron la 

información. 

Por último, Patiño (2020) acerca del desarrollo de una aplicación móvil que le 

permite recibir pedidos y programar entregas en tiempo real para una empresa 

de chocolate en Medellín, Colombia. El objetivo principal es hacer una aplicación 

que le permita recibir pedidos y manejar entregas en tiempo real. La metodología 

del estudio fue aplicada-experimental. Los principales resultados mostraron que 

la creación de este aplicativo mejoró el funcionamiento comercial de la empresa 

de chocolates permitiéndole manejar en tiempo real ambas funciones.  

Finalmente, concluyó que gracias a dicho diseño se incrementó la satisfacción 

de los clientes, la cantidad de pedidos y ventas, por lo tanto, se obtuvieron 

mayores ingresos. 

En el contexto nacional, se consideró la contribución de la investigación 

realizada. Asimismo, Blaz y Leyva (2019) en su investigación titulada Sistema 

web basado en CRM para el área de ventas en JustOnline Perú S.A.C. “tuvo 

como objetivo evaluar el impacto de un sistema CRM basado en web para el 

desempeño de las ventas. La investigación de diseño experimental aplicó la 

técnica de fichaje a la muestra de 73 clientes para verificar el impacto de la 

mejora del CRM, por lo que incrementa en un 65% el índice de la calidad de 

ventas y en un 57% el índice de la productividad de las ventas. En conclusión, el 

sistema web mejora la productividad y el incremento del índice de ventas. Del 
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estudio, que utiliza la metodología scrum se rescata la forma del análisis en la 

obtención de la muestra y el análisis estadístico. 

Asimismo, el estudio realizado por Cholan y Resquin (2021) acerca de un 

sistema de gestión de ventas para automatizar dicho canal en una empresa 

dedicada a la fabricación de dispositivos médicos utilizando un entorno de red y 

una nube híbrida privada, con el objetivo principal de demostrar la efectividad de 

su sistema en la web. La metodología fue aplicada- experimental. Los principales 

resultados mostraron que el tiempo de registro de pedidos disminuyó en un 

97.9%, es decir, de 1 día a 30 minutos, de esa misma forma, el número de visitas 

de los clientes aumentó en un 25%, es decir, de 150 a 200 visitas diarias. 

Finalmente, concluyeron que el sistema web funciona correctamente según el 

objetivo. 

También, el estudio hecho por Chávez (2021) sobre una aplicación móvil que 

aumente las ganancias y reservas de un restaurante en específico en Huacho, 

Perú, tuvo como objetivo primordial, la implementación de una aplicación móvil 

para aumentar las ganancias y aumentar las reservas en Huacho, Perú 

reservando en línea. Los métodos utilizados son descriptivos, y la calidad y el 

diseño son experimentales en la medida en que son preexperimentales. Los 

sorprendentes resultados mostraron una mejora significativa del 5% en la 

economía y el número de clientes de los restaurantes estudiados. Como 

resultado se decidió que con la introducción de una aplicación móvil es posible 

aumentar significativamente los ingresos económicos y el número de clientes en 

el restaurante de Huacho, Perú. 

Boulangger y Segovia (2020) en su estudio titulado “Implementación de CRM y 

Servidor de Comunicación Integrado Utilizado en Teleconsultas Clínica Virtual 

Lima 2020” tiene como objetivo mejorar los servicios a través del desarrollo de 

un sistema CRM. El estudio piloto probó las transferencias de usuarios de Call 

194 al sistema CRM. Los resultados mostraron que el uso de un CRM con un 

servidor IP de Comunicaciones Unificadas conectado a una central telefónica 

Samsung mejoró el seguimiento de consultas y resultó en un ahorro de $1.39. 

Finalmente, el sistema propuesto es rentable al brindar mejores servicios 

telefónicos a los pacientes desde el hogar. De este estudio, se recogerá la 
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experiencia que se utilizará el CRM al interactuar con otros elementos 

tecnológicos, a fin de mejorar el producto. 

Finalmente, Cedeño y Guevara (2022) en su investigación sobre una aplicación 

móvil que multiplataforma que permita mejorar el sistema de reservas de un hotel 

en Trujillo, Perú, tuvo como principal objetivo mejorar los procesos de reserva 

que tenían que atravesar los clientes. La metodología del estudio fue aplicada-

experimental. Es así que los resultados principales mostraron un incremento en 

el número de citas de 25 a 46, se redujo el tiempo de atención al cliente de 11 

minutos a 4 minutos y finalmente se incluyeron 21 citas con pago electrónico. 

Todo lo descrito permitió concluir que, este aplicativo permitió el incremento del 

número de reservas, disminuyó el tiempo para la atención al cliente e 

incrementaron las transacciones de pago electrónico. 

Tan importante como los hallazgos anteriores son los conceptos de variable 

independiente aplicación móvil, para lo cual autores como Kumar y Chand 

(2021), dicen que las aplicaciones móviles son programas diseñados para 

usarse en dispositivos móviles, como smartphones y tablets; mejoran la interfaz 

del usuario, velocidad de carga, seguridad y experiencia del usuario. Por otro 

lado, permiten tener una mayor accesibilidad y portabilidad, también pueden 

mejorar la productividad de las empresas al permitir la automatización de 

procesos y recopilación de datos. Por otro lado, Liu y Vijayakumar (2019) 

mencionan que las aplicaciones móviles son software diseñado para su uso con 

dispositivos como teléfonos inteligentes, tabletas y relojes inteligentes. Estas 

aplicaciones brindan a los usuarios una experiencia interactiva y personalizada 

que les permite realizar múltiples tareas, recibir información y entretenerse en 

cualquier momento y en cualquier lugar. Baumman y Leimeister (2019) Explican 

las diversas características de los teléfonos móviles que los hacen útiles en la 

gestión de ventas, como el seguimiento de clientes potenciales, el 

descubrimiento y la personalización. También analizan las limitaciones y 

desafíos que enfrenta la regulación de los mercados móviles, como la necesidad 

de personalizar el sistema para satisfacer las necesidades y preferencias del 

usuario, la falta de evidencia científica de su efectividad y la necesidad de 

seguridad y privacidad. 
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La presente investigación desarrollara una aplicación móvil, por lo es necesario 

consolidar el conocimiento sobre algunos términos, en mención; Java, es un 

lenguaje exitoso, debido a que permite crear dispositivos y variedad de procesos 

en sitios web o aplicaciones, por lo que estos requieren extensiones del lenguaje 

para seguir funcionando (Jiang, (2020); Spring Framework, en aplicaciones 

basadas en Java se mejora el nivel del modelo ya que permite conectar con otros 

marcos como conexión de base de datos Java (JDBC), la relación del objeto con 

la Hibernate Marca, el uso de un caché, entre otros (Ginanjar y Hendayun, 

(2019); JavaScript, es un lenguaje de alto nivel, que se usa para desarrollar back-

end y front-end, en vista de que se requieren sitios web más ágiles por lo que se 

presentan tres marcos Vue, React y Angular (Sharabok, 2020); Modelo Vista 

Controlador (MVC) es una arquitectura que permite separa el interfaz de usuario, 

los datos de una aplicación y el control de la lógica en componentes distintos 

(Ma, (2019); Redux, es una biblioteca de JavaScript que permite controlar 

fácilmente los estados de aplicaciones web, de una consistente manera entre el 

servidor y el cliente, por lo que se puede describir como un árbol de estado que 

puede almacenar valores (Stevanoski, 2019); y Operadores RxJS, es un estilo 

de programación funcional que trata colecciones con operaciones, se divide en 

operadores canalizables y operadores de creación (Teboul, 2020). Asimismo, 

debemos de mencionar una herramienta importante para las aplicaciones 

móviles; Firebase proporciona una serie de herramientas de desarrollo móvil 

para los desarrolladores puedan crear rápidamente aplicaciones ricas y 

complejas. El autor destaca la posibilidad de simplificar el desarrollo y 

mantenimiento de la aplicación la experiencia del usuario al proporcionar 

herramientas para la gestión de datos, la autenticación y las notificaciones en 

tiempo real. (Gowtham y Raja, 2018). 

 

Expertos 
Grado 

académico 

Puntuación de la metodología 

MOBILE-D XP SCRUM Elegida 

Víctor Manuel 

Cabrejos Yalan 
Magister 30 22 24 MOBILE-D 

Fuente: Elaboración propia 

TABLA 1. VALIDACIÓN DE EXPERTOS PARA LA APLICACIÓN DE LA METODOLOGÍA 
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La metodología Mobile-D es un proceso de desarrollo ágil de software que tiene 

como objetivo crear dispositivos móviles escalables y eficientes. Este enfoque se 

basa en las mejores prácticas de desarrollo de software priorizadas e iterativas 

para ofrecer software funcional. (Alshamrani, Bahattab y Zualkernan, 2017). 

Asimismo, se centra en crear aplicaciones móviles que sean eficientes, 

escalables y fáciles de usar. El proceso se centra en la planificación, análisis, el 

diseño, el desarrollo, la prueba, mantenimiento y despliegue de dispositivos 

móviles (Kaur y Rana,2015). La metodología mobile-D consta de seis fases las 

cuales son: Planificación, se centra en definir el propósito del proyecto, la 

adquisición del sitio y las herramientas de planificación y diseño del proyecto; 

Análisis, se enfoca en analizar en detalle y se identifican los riesgos del proyecto. 

También se realizan análisis de mercado y competencia. Diseño, se basa en 

crear un diseño detallado de la aplicación, incluida la interfaz de usuario, la 

arquitectura del sistema y los requisitos de hardware y software. Desarrollo, en 

esta fase, la aplicación se construye en base al diseño y las especificaciones 

durante la fase de diseño. Pruebas, en esta etapa las pruebas de aceptación, 

rendimiento y seguridad asumen que la aplicación cumple con las necesidades 

y expectativas del usuario. Por último; Despliegue y mantenimiento, dentro de 

esta fase, la aplicación se carga en el repositorio de aplicaciones, se mantiene, 

se corrige el contenido y se agregan nuevas funciones. (El-Sheikh et al, 2020) 

De igual manera son importantes los conceptos de la variable dependiente, para 

lo cual autores como Hu y Zhao (2020) mencionan que la gestión comercial, 

hacen referencia a un conjunto de métodos y prácticas que utilizan las empresas 

para gestionar sus actividades comerciales, como la planificación y ejecución de 

ventas, la gestión de clientes y proveedores, la gestión de recursos y el desarrollo 

de productos y servicios. Por otro lado, Suarez y García (2018) sugirieron que 

los planes de marketing de una organización pueden tener un impacto 

significativo en su desempeño y sugirieron varios pasos para mejorar su 

estrategia de marketing y aumentar las ganancias. Algunas de estas medidas 

incluyen la segmentación del mercado, precios justos, ventas efectivas de 

productos y servicios y un mejor servicio al cliente. Ante ello Martínez y Ruiz 

(2021) concluyen que la gestión de ventas puede aumentar significativamente la 

satisfacción del cliente y recomiendan varios pasos que las empresas pueden 
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tomar para mejorar la gestión de ventas. Estos pasos incluyen la integración de 

tecnología y habilidades de comunicación, la cooperación entre los distintos 

actores de las cadenas de suministro y la mejora continua de los procesos 

logísticos 

Se entiende de ventas a las actividades que permitan incentivar a potenciales 

clientes en realizar un determinado producto o servicio, a ello Vélez  (2020 p. 16) 

hacen referencia que la venta a distancia está asociada al uso de las nuevas 

tecnologías, desde la venta tradicional hasta los modelos online, utilizando los 

avances tecnológicos para crear un negocio digital., por lo que un negocio 

sostenible se considera a un negocio sostenible aquel que genera beneficios 

satisfaciendo las necesidades de los usuarios (Jara, (2018). Dentro de la 

dimensión ventas se presenta el indicador tasa de conversión (TC) que es la ratio 

entre el número de ventas concretadas y la cantidad total de oportunidades de 

las ventas en un determinado periodo (Endeavor, 2020). 

𝑇𝐶 = (
𝑁° 𝑑𝑒 𝑣𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 𝑐𝑜𝑛𝑐𝑟𝑒𝑡𝑎𝑑𝑎𝑠 𝑒𝑛 𝑢𝑛 𝑝𝑒𝑟𝑖𝑜𝑑𝑜

𝑁° 𝑡𝑜𝑡𝑎𝑙 𝑑𝑒 𝑜𝑝𝑜𝑟𝑡𝑢𝑛𝑖𝑑𝑎𝑑𝑒𝑠 𝑑𝑒 𝑣𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 𝑒𝑛 𝑢𝑛 𝑝𝑒𝑟𝑖𝑜𝑑𝑜
) ∗ 100 

Fuente: Tomado de (Gutiérrez, 2020) 

Por consiguiente Shao et al. (2019) insiste en que toda organización debe 

centrarse en las ventas por qué; se han encontrado y perdido muchos caminos 

en los métodos de venta que muestran la importancia de mejorar los métodos de 

obtención y conversión de clientes. Por ello se define al indicador tasa de 

conversión de prospectos a clientes (TCP), es un parámetro que mide la eficacia 

del proceso de venta cuantificando el número de prospectos que se convierten 

en clientes consolidados, por lo que se entiende como el número de clientes 

entre el número de prospectos de un periodo (Li, Liang y Feizollahi, 2020). 

𝑇𝐶𝑃 = (
𝑁° 𝑑𝑒 𝑐𝑙𝑖𝑒𝑛𝑡𝑒𝑠 

𝑁° 𝑑𝑒 𝑝𝑟𝑜𝑠𝑝𝑒𝑐𝑡𝑜𝑠
) ∗ 100 

Fuente: Tomado de (Li, Liang y Feizollahi, 2020) 
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3.1 Tipo y diseño de investigación 

La investigación fue de tipo aplicada, que según Ñaupas, Valdivia, Palacios y 

Romero (2018 p. 136) se basa en resultados de investigación puros o 

importantes para resolver problemas de gobernanza, derecho laboral, 

cooperación internacional, etc. En el sentido de que el propósito de la 

investigación pretende introducir tecnología móvil para mejorar la gestión 

comercial. 

De diseño experimental, de acuerdo con lo puntualizado por (Hernández y 

Mendoza, 2018 p. 166), las muestras son pre-testadas, luego procesadas y 

finalmente medidas en el post-test, tomando como referencia el valor del pre-

test, para lo cual se modifica la variable dependiente mediante una aplicación 

móvil que brinda soluciones de gestión empresarial, la variable relacionada con 

la pregunta de investigación. El diseño presenta el siguiente esquema: 

Figura 1: Diseño de la investigación 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

G: Grupo o muestra 

X: Estímulo (Aplicación móvil) 

O1, O2: Observación de la gestión comercial 

El enfoque fue cuantitativo, según Azuero (2019), es una medida de las 

diferentes partes del análisis descriptivo y lógico, que recopila información sobre 

herramientas e ideas de aprendizaje. 

3.2 Variables y operacionalización 

Definición conceptual 

Variable independiente: Aplicación móvil 

Kumar y Chand (2021) las aplicaciones móviles son programas diseñados para 

usarse en dispositivos móviles, como smartphones y tablets; mejoran la interfaz 
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del usuario, velocidad de carga, seguridad y experiencia del usuario. Por otro 

lado, permiten tener una mayor accesibilidad y portabilidad, también pueden 

mejorar la productividad de las empresas al permitir la automatización de 

procesos y recopilación de datos. 

Variable dependiente: Gestión comercial 

Hu y Zhao (2020) mencionan que la gestión comercial, hacen referencia a un 

conjunto de métodos y prácticas que utilizan las empresas para gestionar sus 

actividades comerciales, como la planificación y ejecución de ventas, la gestión 

de clientes y proveedores, la gestión de recursos y el desarrollo de productos y 

servicios. 

Definición operacional 

Variable independiente: Aplicación móvil 

Se puso en el centro de la empresa al cliente mediante el monitoreo, medición y 

clasificación del comportamiento de los consumidores. 

Variable dependiente: Gestión comercial 

La gestión comercial se midió mediante la tasa de conversión de las ventas y la 

tasa de conversión de prospectos a clientes. 

3.3 Población, muestra y muestreo 

Población 

Establecido por Ñaupas et al. (2018, p. 354) como un grupo de personas con 

características comunes que los unen como un grupo de unidades de 

aprendizaje. En ese sentido, la población la conforman 250 clientes que 

adquieren bienes o servicios de la empresa SINTAD S.A.C. 

Muestra 

Se define como Ventura-León (2017) como la unidad que representa al universo 

del estudio que viene a ser la población, en este sentido se utilizará una muestra 

aleatoria simple, por lo que la cantidad en estudio se determinará mediante la 

siguiente expresión. 
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𝑛 =
𝑍2 ∗ 𝑝 ∗ 𝑁 ∗ 𝑞

𝑒2(𝑁 − 1) + 𝑍2 ∗ 𝑝 ∗ 𝑞
 

 

Los valores de p y q deben ser iguales para ser iguales en este estudio. 

Convirtiendo el ejemplo a la fórmula, obtenemos: 

𝑛 =
(1.962 ∗ 0.85 ∗ 0.15 ∗ 250)

((0.049)2 ∗ (250 − 1) + (1.96)2(0.85)(0.15))
= 113 𝑐𝑙𝑖𝑒𝑛𝑡𝑒𝑠 

A la muestra obtenida se le realizará un ajuste de muestra siendo la siguiente 

fórmula: 

𝑛𝑓 =
𝑛

1 +
𝑛
𝑁

 

Reemplazando los valores se obtiene: 

𝑛 =  
113

1 +
113
250

=  78 𝑐𝑙𝑖𝑒𝑛𝑡𝑒𝑠 

En ese sentido la unidad de análisis fueron 78 clientes que adquieren servicios 

de la empresa SINTAD S.A.C. durante el periodo que se establece en la ficha de 

recolección de datos. 

3.4 Técnicas e instrumentos de recolección de datos 

Descripción de las técnicas e instrumentos 

El trabajo se apoyó en el uso de métodos de recolección de datos como la 

observación, encuesta, guía de observación y guía de entrevista: 
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La observación: La técnica aplicó el método de la observación ya que fue 

necesario recolectar información de la aplicación móvil a fin de medir la variable 

dependiente y comprobar las hipótesis de la investigación. 

La entrevista: Mediante la técnica se obtuvo toda la información verbal posible 

de los diferentes autores de la empresa SINTAD S.A.C, para lo cual se realizó 

una guía de entrevista a fin de identificar la problemática en la gestión comercial. 

Fichaje: Mediante este instrumento se recolectó la información necesaria para 

el análisis del antes (pretest) y después (posttest) de la variable dependiente 

luego de usar la aplicación móvil. 

Guía de entrevista: Por medio de este instrumento, se recabó la información en 

base a los motivos, causas y perspectivas de los propios encargados de la 

empresa, respecto al análisis del diagnóstico situacional. 

Tabla 2. Cuadro de técnicas e instrumentos de recolección de datos 

 

 

Validez 

La confiabilidad según relata López et al. (2019), es el sometimiento de un 

instrumento diseñado para la obtención de datos por parte de expertos en el 

campo del estudio que se está abordando, además es necesario agregar la 

matriz de consistencia, matriz de operacionalización y el instrumento en 

valoración para un buen entendimiento del experto, a fin de que resuelva si el 

instrumento permite medir la variable de estudio, haciendo referencia a lo 

mencionado se aplicó conocimientos técnicos para evaluar la eficacia de las 

herramientas desarrolladas. 

Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 3. Validación de expertos para fichas de registro 

N° Expertos 
Grado 

académico 

Puntaje 

1° 

Ficha 

2° 

Ficha 

1 Víctor Manuel, Cabrejos Yalan Magister 80% 80% 

Fuente: Elaboración propia 

Confiabilidad 

Para llevar a cabo este estudio, se utilizó el método test-retest, que implicó 

utilizar el instrumento dos veces para el mismo sujeto en un momento 

determinado entre test, retest y evaluar los resultados si todos los resultados 

eran positivos. , el instrumento se considera confiable (Manterola, et al, 2018). 

Para determinar los resultados se debe considerar los siguientes criterios: 

Figura 2. Criterios de confiabilidad 

 

Método de Test-Retest 

En este estudio, se utilizaron métodos de regresión y coeficientes de Pearson o 

Spearman para probar el nivel de confiabilidad del instrumento. Para ello, se 

tomó una muestra piloto durante 10 días en junio de 2021 (n = 10) para probar 

la confiabilidad de las herramientas utilizadas para recolectar datos antes y 

después de la prueba. 

Figura 3. Ratio del indicador tasa de conversión de ventas 
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3.5 Procedimientos 

En esta sección se describe la recolección de datos por parte de SINTAD S.A.C., 

realizada a partir de los documentos de registro, previo acuerdo con el sitio que 

lleva el proceso de gestión comercial; solicitar el consentimiento adecuado para 

la recogida de datos (ver anexo 8).  

La Tabla 4 muestra la integración de las definiciones. Aparece información 

general, como organización, organización y áreas y procesos relacionados. 

Como ya se mencionó, tenemos métodos, herramientas, recursos e información 

para cada indicador.  

Tabla 4. Procedimientos de recolección de datos 

 

 

Para la recopilación de la investigación se aplicó inicialmente una entrevista al 

gerente general de la empresa  SINTAD S.A.C. a fin de conocer el problema que 

aqueja al área de ventas en referencia a la gestión comercial, asimismo mediante 

la aprobación de un consentimiento de acceso a la información de la empresa el 

investigador recopiló los datos del pretest relacionados a los indicadores en la 

Fuente: elaboración propia 
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ficha de registro, durante el periodo de tiempo mencionado en el instrumento, se 

realizará el agradecimiento a los trabajadores por el apoyo en las diferentes 

instancias de la recolección de datos. Posteriormente se implementó una 

aplicación móvil para la gestión comercial, en donde se realizará el post test a 

fin evaluar el impacto en la implementación del software en la variable 

dependiente. Los aspectos administrativos para la obtención de datos y los 

gastos económicos no será un impedimento en vista de que el autor realizó 

previamente un presupuesto y cronograma de ejecución. 

3.6 Método de análisis de datos 

El propósito de este estudio fue crear un sistema móvil para la gestión comercial, 

por lo tanto, para medir el desempeño se utilizó el paquete estadístico SPSS 25, 

el cual elabora y analiza la información obtenida de las variables dependientes y 

se realizó un análisis descriptivo e inferencial. 

Para el análisis de datos, de la presente investigación, fue cuantitativa (pre-

experimental) con el propósito de obtener estadísticas que permitan 

contrarrestar las hipótesis de estudio. 

Para verificar la prueba de normalidad del instrumento utilizado para recolectar 

los datos de pre y post prueba, se basa en la amplitud de las muestras 

analizadas: 

  

Para la prueba piloto del análisis de confiabilidad del Test-Retest, se introdujeron 

datos al software IBM SPSS Statistics 25 con las siguientes especificaciones: 
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Por lo tanto, para este estudio, se usó para la prueba de confiabilidad de los 

instrumentos, la prueba de normalidad de Shapiro Wilk, debido a que las 

dimensiones de la variable “Gestión comercial” son menores a 50 (n<50). 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. Realizado en SPSS IBM 25 

Se puede observar en la tabla 5 que el nivel de significancia del Test es menor 

a 0.05 y Retest es mayor a 0.05, por lo tanto, los datos tienen distribución no 

normal. 

El método estadístico utilizado para validar las hipótesis fue la prueba de T de 

Student. 

Por consiguiente, según Hernández, Fernández y Baptista (2017) mencionan 

que las hipótesis son una guía precisa de la pregunta de investigación o del 

fenómeno que se investiga y pueden ser una, varias o ninguna. 

Componentes 

Hipótesis Nula (H0) 

Son proposiciones que niegan o refutan la relación entre variables. 

 Hipótesis Alternativa (H1 o Ha) 

Son posibilidades diferentes o “alternas” de las hipótesis de investigación 

y nulas. 

Tabla 5. Prueba de Normalidad de la tasa de conversión de ventas 
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H1: Aplicación móvil incrementa la tasa de conversión en la gestión comercial en 

la empresa SINTAD S.A.C. 

 Donde: 

 NEIa: Tasa de conversión antes de usar la app mobile. 

NEIc: Tasa de conversión después de utilizar el sistema. 

HIPÓTESIS DE INVESTIGACIÓN 1 

Hipótesis H10: La app mobile no incrementa la tasa de conversión en la gestión 

comercial en la empresa SINTAD S.A.C. 

H10 = NEIa – NEIc <= 0 

El indicador del sistema actual es mejor que el indicador del sistema propuesto 

es mejor que la tecnología propuesta. 

Hipótesis H1a: La app mobile incrementa la tasa de conversión en la gestión 

comercial en la empresa SINTAD S.A.C. 

H1a = NEIa – NEIc > 0 

El indicador del sistema propuesto es mejor que el indicador de proceso actual. 

H2: App móvil incrementa la tasa de conversión de prospectos a clientes en la 

gestión comercial en la empresa SINTAD S.A.C. 

 Donde: 

 NEIb: Tasa de conversión de prospectos a clientes antes de utilizar el 

sistema. 

NEId: Tasa de conversión de prospectos a clientes después de utilizar el sistema. 

HIPÓTESIS DE INVESTIGACIÓN 2 

Hipótesis H20: La app mobile no incrementa la tasa de conversión de prospectos 

a clientes en la gestión comercial en la empresa SINTAD S.A.C. 

H20 = NEIb – NEId <= 0 

El indicador del sistema actual es mejor que el indicador del sistema propuesto 

es mejor que la tecnología propuesta. 
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Hipótesis H2a: La app mobile incrementa la tasa de conversión de prospectos a 

clientes en la gestión comercial en la empresa SINTAD S.A.C. 

H2a = NEIb – NEId > 0 

El indicador del sistema propuesto es mejor que el indicador de proceso actual. 

El nivel de significación utilizado fue x = 5% (error), igual a 0,05, lo que permite 

comparar o aceptar la hipótesis. 

 

Por lo tanto, se utilizó la prueba t de Student (criterio) como método de análisis 

de datos. En la Figura 4, la prueba de hipótesis se puede evaluar utilizando el 

método exacto de Student para la distribución T. 

Figura 4. Fórmula de la distribución T de Student

 

Fuente: Hernández, Fernández y Baptista (2017) 

  

Luego, la región de rechazo: t > tx. 
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Asimismo, Hernández, Fernández y Baptista (2017) explican que esta es una 

prueba estadística para evaluar si existe una diferencia significativa entre grupos 

en los valores medios de una variable. 

Figura 5. Distribución T de Student 

 

Fuente: Hernández, Fernández y Baptista (2017) 

3.7 Aspectos éticos 

● Respeto: Este trabajo de investigación respeta las opiniones de diferentes 

autores que encuentro útil expresar tal como se presenta dentro del 

documento.  

● Autenticidad: Este documento es la experiencia del autor y la información 

que busca se cree que es verdadera y confiable. 

● Reflexividad: En el transcurso de la investigación el autor mantiene un papel 

autocrítico. 

● Generalización teórica: Los resultados de la investigación servirá para nutrir 

la línea de investigación de la casa de estudios y temas referentes a 

aplicaciones móviles enfocadas a la gestión comercial. 
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4.1. Análisis Descriptivo 

 

El estudio aplicó una app móvil para la gestión comercial, se utilizó el Pre-Test 

que permitirá obtener los datos iniciales y un Post-Test luego de ser 

implementada la aplicación móvil. 

El primer indicador se denomina tasa de conversión de ventas, la información 

descriptiva obtenida del primer análisis y del último análisis de este indicador se 

muestra en la Tabla 6.  

Tabla 6 Medición descriptiva de la Tasa de Conversión de ventas 

 

Al medir la tasa de conversión de ventas, el valor de la primera prueba fue de 

55,29% pero, por otro lado, después de la prueba fue de 71,31% como se 

muestra en la tabla 6; muestra el antes y el después del uso del dispositivo móvil. 

Del mismo modo, la tasa de conversión de ventas más baja fue del 26% antes y 

del 49% posterior a la implementación móvil. En cuanto a la desviación estándar, 

hubo una diferencia de 0,15861 en la primera prueba; por lo que el último análisis 

encontró 0.10613. 

 

 

  

Fuente: SPSS 25 

 

Figura 6. Medición de Indicador Tasa de conversión de ventas 

Fuente: Elaboración propia 
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El segundo indicador denominado tasa de conversión prospectos, la información 

descriptiva obtenida del primer análisis y del último análisis de este indicador se 

muestra en la Tabla 7. 

Tabla 7. Medición descriptiva de la Tasa de conversión de prospectos 

 

 

Al medir la tasa de conversión de prospectos, el valor de la primera prueba fue 

de 50,78% pero, por otro lado, después de la prueba fue de 64,55% como se 

muestra en la tabla 7; muestra el antes y el después del uso del dispositivo móvil. 

Del mismo modo, la tasa de conversión de ventas más baja fue del 17% antes y 

del 33% posterior a la implementación móvil. En cuanto a la desviación estándar, 

hubo una diferencia de 0,053 en la primera prueba; por lo que el último análisis 

encontró 0.031. 

 

 

 

 

 

Fuente: SPSS 25 

 

Figura 7. Medición de Indicador Tasa de conversión de prospectos 

Fuente: Elaboración propia 
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4.2. Análisis Inferencial 

 

Dado que la muestra se tomó durante 28 días, se utilizó la prueba normal de 

Shapiro Wilk para medir el volumen de ventas y la tasa de rotación de leads y 

comprobar si siguen una distribución normal. 

 

Los datos del indicador de tasa de conversión de ventas fueron analizados en la 

prueba de normalidad, con una finalidad para identificar si tiene una distribución 

normal para determinar si tiene una distribución normal y luego elegir la prueba 

de hipótesis correcta. 

Tabla 8. Prueba de normalidad del indicador Tasa de conversión de 

ventas 

 

 

Los resultados de la Tabla 8 muestran que, con respecto a la tasa de conversión 

de ventas, el valor obtenido en el primer análisis es de 0,214, el cual es mayor al 

0,05, que se estima según la distribución normal, y luego del análisis, el valor 

encontrado quedó ahí. 0,882, que corresponde a una distribución normal, y por 

encima de 0,05, lo que confirma que este indicador sigue una distribución normal.  

Los resultados tanto el pretest como posttest confirman una distribución normal. 

Se puede apreciar en las figuras 8 y 9. 

 

 

 

Fuente: SPSS 25 
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Los datos del indicador de tasa de conversión de prospectos fueron analizados 

en la prueba de normalidad, con una finalidad para identificar si tiene una 

Figura 8. Pre-test Tasa de conversión de ventas 

Fuente: SPSS 25 

 

Figura 9. Post-test Tasa de conversión de ventas 

Fuente: SPSS 25 
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distribución normal para determinar si tiene una distribución normal y luego elegir 

la prueba de hipótesis correcta. 

Tabla 9: Prueba de normalidad del indicador Tasa de conversión de 

prospectos 

  

 

Los resultados de la Tabla 9 muestran que, con respecto a la tasa de conversión 

de prospectos, el valor encontrado en el pretest es de 0.259, mayor a 0.05, se 

considera que el indicador sigue una distribución normal, mientras que posttest, 

el valor obtenido fue de 0,410, que también es superior a 0,05, lo que confirma 

que este indicador sigue una distribución normal. 

Ambos resultados tanto el pre-test como post-test confirman una distribución 

normal. Se puede apreciar en las figuras 10 y 11. 

 

 
 
 

 

Fuente: SPSS 25 

 

Figura 10. Pre-test Tasa de conversión de prospectos 

Fuente: SPSS 25 

 
Figura 11. Post-test Tasa de conversión de prospectos 
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4.3. Contrastación de Hipótesis 

 
H1. Aplicación móvil incrementa la tasa de conversión en la gestión comercial en 

la empresa SINTAD S.A.C. 

Indicador: Tasa de Conversión de Ventas (TC) 

Definición de variables: 

TCa: Tasa de Conversión de Ventas antes de usar la aplicación móvil. 

TCd: Tasa de Conversión de Ventas después de usar la aplicación móvil. 

Hipótesis Nula(H0): La aplicación móvil no incrementa la tasa de conversión de 

ventas en la gestión comercial en la empresa SINTAD S.A.C. 

H0: TC <=TCd 

El indicador sin la aplicación móvil es mejor que usándola. 

Hipótesis alterna (HA): La aplicación móvil incrementa la tasa de conversión de 

ventas en la gestión comercial en la empresa SINTAD S.A.C. 

HA: TCa>TCd 

El indicador con la aplicación móvil incrementa más que el indicador sin la 

aplicación móvil. 

Fuente: SPSS 25 
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Según la figura 6 se determina que, si existe un incremento en la tasa de 

conversión de ventas, lo cual se puede comparar con los valores resultantes; los 

cuales se evidenciaron de 55.29 a 71.31%. 

Por lo tanto, para los resultados de la estimación comparativa se utilizó la prueba 

de Wilcoxon; Los valores obtenidos durante el estudio tienen una distribución 

normal. 

Tabla 10. Prueba de Wilcoxon: Tasa de conversión de ventas 

 
 

 

En los resultados que se muestran en la Tabla 10, el valor de sig. Asintótica 

(bilateral) es de 0,001 es menor que 0,05, se acepta la hipótesis alternativa. Sin 

embargo, la aplicación móvil incrementa la tasa de conversión de ventas en la 

gestión empresarial de SINTAD S.A.C. 

 

H2. Aplicación móvil incrementa la tasa de conversión de prospectos en la 

gestión comercial en la empresa SINTAD S.A.C. 

Indicador: Tasa de Conversión de Prospectos (TCP) 

Definición de variables: 

TPa: Tasa de Conversión de Prospectos antes de usar la aplicación móvil. 

TPd: Tasa de Conversión de Prospectos después de usar la aplicación móvil. 

Hipótesis Nula(H0): La aplicación móvil no incrementa la tasa de conversión de 

prospectos en la gestión comercial en la empresa SINTAD S.A.C. 

H0: TC <=TCd 

El indicador sin la aplicación móvil es mejor que usándola. 

Fuente: SPSS 25 
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Hipótesis alterna (HA): La app móvil incrementa la tasa de conversión de 

prospectos en la gestión comercial en la empresa SINTAD S.A.C. 

HA: TCa>TCd 

El indicador con el software móvil incrementa más que el indicador sin la 

aplicación móvil. 

Según la figura 7 se determina que, si existe un incremento en la tasa de 

conversión de prospectos, lo cual se puede comparar con los valores resultantes; 

los cuales se evidenciaron de 50.78% hacia 64.55%. 

Por lo tanto, para los resultados de la estimación comparativa se utilizó la prueba 

de Wilcoxon, los valores obtenidos durante el estudio tienen una distribución 

normal.  

Tabla 11. Prueba de Wilcoxon: Tasa de conversión de prospectos 

  
 

 

En los resultados que se muestran en la Tabla 11, el valor de sig. Asintótica 

(bilateral) es de 0,031 es menor que 0,05, se acepta la hipótesis alternativa. Sin 

embargo, la aplicación móvil incrementa la tasa de conversión de prospectos en 

la gestión empresarial de SINTAD S.A.C. 

 

 

 

Fuente: SPSS 25 
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Con el paso del tiempo, el uso de los teléfonos móviles afecta paulatinamente a 

diferentes sectores: educación, mercadotecnia, finanzas, etc. Por eso en esta 

lección ha desarrollado una solución tecnológica dirigida a organizaciones que 

se enfocan en brindar servicios tecnológicos. 

La tasa de conversión de ventas incrementó de un 55.29% a 71.31%, esto 

equivale a un margen del 16.02%, de igual manera que, el resultado mediante la 

prueba de Wilcoxon permite afirmar que el uso del software mobile incrementa 

la tasa de conversión de ventas en la gestión comercial en la empresa SINTAD 

S.A.C. 

Al igual que Kumar y Varun (2020), en su artículo de investigación: TABLE 

BOOKING AND RESTAURANT MANAGEMENT SYSTEM USING ANDROID 

APPLICATION(OPSS), constataron que el uso de las apps móviles cuenta con 

un mayor margen de efectividad durante la elección de alimentos de los 

comensales. Por otro lado, (Baumann y Leimeister, 2019) en su artículo de 

investigación denominado: Mobile Applications in Sales Management, 

mencionan que las aplicaciones moviles tienen un control más preciso y de 

mayor uso para concentrar la información de los clientes y contactos; teniendo 

una disponibilidad más inmediata sobre la información de los mismos, los 

resultados que obtuvieron sobre su indicador de tasa de conversión fue 

significativa teniendo un margen de incremento del 18.41% después de la 

implementación de la solución tecnológica . Asimismo, (Sarwindah et al., 2020) 

en su tesis titulada: Desarrollo de un sistema de gestión de relaciones con los 

clientes (CRM) basado en la web para un salón de belleza; comprobaron en su 

estudio que el usar este tipo de herramienta tecnológica ayuda a tomar mejores 

decisiones y tomar acciones sobre nuevas estrategias para unas ventas más 

eficientes y eficaces.   

Entonces, se puede decir que el uso de teléfonos celulares el uso del método 

Mobile-D está aceptado en los estudios; la respuesta pues depende de un 

análisis detallado de las oportunidades de venta, el cual es considerado como 

una guía de ventas en diversas organizaciones públicas y privadas con el fin de 

incrementar la facturación de sus ventas. 
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La tasa de conversión de prospectos a clientes incrementó de un 50.78% a 

64.55%, esto equivale a un margen del 13.77%, de igual manera que, el 

resultado mediante la prueba de Wilcoxon permite afirmar que el uso del software 

mobile incrementa la tasa de conversión de prospectos a clientes en la gestión 

comercial en la empresa SINTAD S.A.C. 

Para Blaz y Leyva (2019) en su investigación denominada: Sistema web basado 

en CRM para el área de ventas en JustOnline Perú S.A.C mencionan que para 

poder concretar las ventas se debe tener información sobre las necesidades que 

tienen cada posible cliente (prospecto), de acuerdo con ello se pueda 

personalizar la venta y de esa manera concluir y adquirir un nuevo cliente. Por 

otro lado, Cedeño y Guevara (2022) en su estudio nombrado: Aplicación móvil 

multiplataforma para mejorar el sistema de reservar en un hotel de Trujillo, Perú; 

infieren que las aplicaciones multiplataformas o también denominadas híbridas 

son efectivas y de un solo desarrollo permiten disponer de aplicaciones para 

android y a su vez para IOS. Por consiguiente, para Baumman y Leimeister 

(2019) explican que las características de los teléfonos móviles son muy útiles 

para la gestión de ventas, seguimiento de clientes potenciales, fidelización de 

clientes entre otras. Estas determinaciones sirven dentro de la gestión comercial 

ya que su fin principal es crecer tanto en ventas como adquirir nuevos clientes, 

por ello, la información que tengan acceso los empleados es fundamental para 

seguir creciendo. 

 
Como resultado, se puede argumentar que el uso del teléfono móvil ha arrojado 

resultados positivos en los estudios basados en el aumento del número de 

clientes potenciales, evidenciado al identificar las necesidades de cada usuario 

que se deben atender. en el análisis de la gestión empresarial en las 

organizaciones públicas y privadas. 

 



 

 
 

 

 

 

 

 

 

VI. CONCLUSIONES 
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- Se ha considerado que la implementación de una app móvil basada en la 

metodología Mobile-D, mejoró mucho la gestión comercial en la organización 

SINTAD S.A.C. 

 

- Se determinó que el software para móvil aumentó la conversión de ventas en un 

16,02%, por ello; se dice que la aplicación móvil aumenta la tasa de conversión 

de ventas. 

 

- Se concluyó que el software para mobile aumentó la conversión de clientes 

potenciales en un 13,77%. Por lo ello, se dice que la aplicación móvil aumenta la 

tasa de conversión de prospectos a clientes. 

 

- A través del análisis empleado en los resultados se puede afirmar que hubo un 

incremento en la tasa de conversión de prospectos a clientes consolidando la 

adquisición de nuevos clientes. 

 

 

 

 



 

 
 

 

 

 

 

 

 

VII. RECOMENDACIONES 
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- Cambiar la frecuencia de uso del móvil para evitar congestiones y conflictos por 

el volumen de contenido de los usuarios. 

 

- El software móvil debe pasar rigurosas pruebas de usabilidad y rendimiento. 

 

- Capacitar al área de ventas para que puedan tener un mayor conocimiento sobre 

nuevas estrategias. 

 

- Desarrollar un chat personalizado para interacción de los gerentes comerciales. 

 

- Desarrollar un servicio en segundo plano para la lectura constante de 

información o consultas entrante desde la página web hacia la aplicación móvil. 

 

- Cambiar arquitectura del backend para que use microservicios y se pueda dar 

mantenibilidad a cada módulo, evitando problemas si en caso se satura o se cae 

algún servicio ya no se caería toda la aplicación. 

 

- Integrar autentificación mediante IMEI o UUID si en caso los empleados tuvieran 

móvil corporativo para que la información solo sea de uso confidencial. 
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Anexo 1: Matriz de operacionalización de variables 

 

Matriz de operacionalización de variables 

VARIAB
LE 

DEFINICIÓN CONCEPTUAL 
DEFINICIÓN 

OPERACIONA
L 

DIMENSIÓ
N 

INDICADORES 
ESCALA 

DE 
MEDICIÓN 

Aplicació
n móvil 

Según Kumar y Chand (2021) las aplicaciones 
móviles son programas diseñados para usarse 
en dispositivos móviles, como smartphones y 

tablets; mejoran la interfaz del usuario, 
velocidad de carga, seguridad y experiencia del 

usuario. Por otro lado, permiten tener una 
mayor accesibilidad y portabilidad, también 

pueden mejorar la productividad de las 
empresas al permitir la automatización de 

procesos y recopilación de datos. 

Se pondrá en el 
centro de la 
empresa al 

cliente mediante 
el monitoreo, 
medición y 

clasificación del 
comportamiento 

de los 
consumidores. 

      

Gestión 
comercia

l 

Hu y Zhao (2020) mencionan que la gestión 
comercial, hacen referencia a un conjunto de 
métodos y prácticas que utilizan las empresas 
para gestionar sus actividades comerciales, 

como la planificación y ejecución de ventas, la 
gestión de clientes y proveedores, la gestión de 

recursos y el desarrollo de productos y 
servicios 

La gestión 
comercial se 

medirá 
mediante la 

tasa de 
conversión de 
las ventas y la 

tasa de 
conversión de 
prospectos a 

clientes. 

Ventas 
Tasa de 

conversión 
razón 

Ventas 

Tasa de 
conversión de 
prospectos a 

clientes 

razón 



 

 

 

 

 

 

Anexo 2: Matriz de indicadores de la variable dependiente 

 

INDICADOR DESCRIPCIÓN TÉCNICA 
INSTR
UMEN

TO 

UNIDAD 
DE 

MEDIDA 
FÓRMULA 

Tasa de 
conversión 

El fenómeno por el cual un 
cliente abandona o deja de 

adquirir un servicio o bienes, 
por lo que se entiende como el 
número de clientes perdidos 

entre el total de clientes de un 
periodo  

(Endeavor, 2020). 

Observación 
Ficha 

de 
registro 

Porcentaje 

𝑇𝐶

= (
𝑁° 𝑑𝑒 𝑣𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 𝑐𝑜𝑛𝑐𝑟𝑒𝑡𝑎𝑑𝑎𝑠 𝑒𝑛 𝑢𝑛 𝑝𝑒𝑟𝑖𝑜𝑑𝑜

𝑁° 𝑡𝑜𝑡𝑎𝑙 𝑑𝑒 𝑜𝑝𝑜𝑟𝑡𝑢𝑛𝑖𝑑𝑎𝑑𝑒𝑠 𝑑𝑒 𝑣𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 𝑒𝑛 𝑢𝑛 𝑝𝑒𝑟𝑖𝑜𝑑𝑜
)

∗ 100 

Tasa de 
conversión de 
prospectos a 

clientes 

Es un parámetro que mide la 
eficacia del proceso de venta 
cuantificando el número de 
clientes potenciales que se 

convierten en clientes reales, 
por lo que se entiende como el 

número de clientes entre el 
número de prospectos de un 

periodo (Li, Liang y Feizollahi, 
2020) 

Observación 
Ficha 

de 
registro 

Porcentaje 

 

𝑇𝐶𝑃 = (
𝑁° 𝑑𝑒 𝑐𝑙𝑖𝑒𝑛𝑡𝑒𝑠 

𝑁° 𝑑𝑒 𝑝𝑟𝑜𝑠𝑝𝑒𝑐𝑡𝑜𝑠
) ∗ 100 



 

 

 

Anexo 3: Matriz de consistencia 

Título 
Formulación del 

problema 
Objetivos Hipótesis Variables Metodología 

Aplicación 

móvil 

basada en 

la 

metodolog

ía Mobile-

D para la 

gestión 

comercial 

en la 

empresa 

SINTAD 

S.A.C 

2023 

 

Problema principal: 

¿Cómo influye la 

aplicación móvil en la 

mejora para la gestión 

comercial en la empresa 

SINTAD S.A.C.? 

 

Problemas 

secundarios: 

¿Cómo influye la 
aplicación móvil en la 
tasa de conversión de 
ventas para la gestión 
comercial en la empresa 
SINTAD S.A.C.? 
 
¿Cómo influye la 
aplicación móvil en la 
tasa de conversión de 
prospectos a clientes 
para la comercial en la 
empresa SINTAD 
S.A.C.? 

Objetivo general: 

Determinar la influencia de 
la aplicación móvil para la 
gestión comercial en la 
empresa SINTAD S.A.C 

 

 

 Objetivos específicos: 

 

Determinar la influencia de 
la tasa de conversión de 
ventas para la gestión 
comercial en la empresa 
SINTAD S.A.C 
 
Determinar la influencia de 
la tasa de conversión de 
prospectos a clientes para la 
gestión comercial en la 
empresa SINTAD S.A.C.  

 

Hipótesis general: 

La aplicación móvil 
mejora la gestión 
comercial en la 
empresa SINTAD 
S.A.C.  

 

Hipótesis 
específicas: 

La aplicación móvil 
incrementa la tasa de 
conversión de ventas 
para la gestión 
comercial en la 
empresa SINTAD 
S.A.C.  
 
La aplicación móvil 
incrementa la tasa de 
conversión de 
prospectos a clientes 
para la gestión 
comercial en la 
empresa SINTAD 
S.A.C.  

 

 

Variable 

independiente: 

Aplicación móvil 

 

 

 

 

Tipo: 

Experimental – Aplicada  

 

Nivel: Cuantitativo 

Diseño: 

Pre – Experimental  

Variable 

dependiente: 

Gestión 

comercial 

Población:   

250 clientes 

Muestra:  

 78 clientes 

 
Técnicas e 

instrumentos de 

recolección de datos: 

● Entrevista 
● Ficha de registro 
● Observación 
 



 

 

 

Anexo 4: Guía de entrevista 

Instrucciones: Estimado gerente general, a continuación, se presenta una 

entrevista que forma parte del informe de investigación denominado “Aplicación 

móvil basada en la metodología Mobile-D para la gestión comercial en la 

empresa SINTAD S.A.C., Lima, 2023.” para evaluar la gestión de ventas en la 

empresa SINTAD S.A.C., las respuestas serán valiosas para el desarrollo del 

presente trabajo de suficiencia profesional. 

ÍTEM 

 
PREGUNTA 

Tasa de conversión 

1 

¿Considera adecuada las técnicas que se utiliza actualmente en el 

área de ventas para tener una óptima tasa de conversión en las 

ventas? 

 

2 
¿En ese sentido, considera que la empresa mantiene problemas 

para la conversión de las ventas? 

 

3 

¿Estaría de acuerdo en mejorar la gestión de la relación con los 

potenciales clientes a fin de mejorar la tasa de conversión de las 

ventas? 

 

Tasa de conversión de prospectos a clientes 

4 

¿Cuándo llegan personas que tienen algún interés en los servicios 

que brinda la empresa como hacen para saber cuál es la necesidad 

que tienen que satisfacer? 

 

5 
¿Cuál cree usted que sean los aspectos que influyen en que los 

clientes para adquirir alguno de sus servicios? 

 

6 

¿De acuerdo con lo conversado estaría usted de acuerdo en que la 

empresa implemente una aplicación móvil para mejorar la relación 

con el cliente basado en una metodología de diseño de software 

para gestión comercial?  

 



 

 

 

Anexo 5: Ficha de registro del indicador tasa de conversión 

Investigadore

s 

Armas Baldeon Cristhian 

Mijahel 
Tipo Pre-Test 

Empresa 

investigada 
SINTAD S.A.C. 

Objetivo 

Recolectar información acerca de la tasa de conversión de la 

cantidad de oportunidades de ventas y las concretadas 

satisfactoriamente en un determinado periodo en la empresa 

SINTAD S.A.C. 

Periodo  El periodo de recolección será de 28 días. 

Fecha de 

aprobación 
  

Variable Fórmula 

Gestión comercial 
𝑇𝐶 = (

𝑉𝐶

𝑂𝑉
) ∗ 100 

 Donde: 

TC = Tasa de conversión 

VC = N° de ventas concretadas en un periodo 

 OV = N° total de oportunidades de ventas en 

un periodo 

Indicador Medida 
 

Tasa de 

conversión 
Porcentaje  

ÍTEM FECHA 

N° total de 

oportunidade

s de ventas 

(OV) 

N° de 

ventas 

concreta

das VC 

Tasa de 

conversión (TC) 
 

1 02/01/2023 30  12 40,00  

2 03/01/2023 35 15 42,86  

3 04/01/2023 23 9 39,13  

4 05/01/2023 26 16 61,54  

5 06/01/2023 23 14 60,87  

6 07/01/2023 22 8 36,36  

7 09/01/2023 14 9 64,29  

8 10/01/2023 28 21 75,00  

9 11/01/2023 33 13 39,39  

10 12/01/2023 40 16 40,00  

11 13/01/2023 43   29 67,44   

12 14/01/2023  20  15  85,00  

13 16/01/2023  12  7  58,33  

14 17/01/2023  46  24  52,17  

15 18/01/2023  30  13  43,33  

16 19/01/2023  19  5  26,32  

17 20/01/2023  27  9  33,33  

18 21/01/2023  36  24  66,67  

19 23/01/2023  21  13  61,90  

20 24/01/2023  18  10  55,56  



 

 

 

21 25/01/2023  41  28  68,29  

22 26/01/2023  22  15  68,18  

23 27/01/2023  29  12  41,38  

24 28/01/2023  14  10  71,43  

25 30/01/2023  37  26  70,27  

26 31/01/2023  24  20  83,33  

27 01/02/2023  37  21  56,76  

28 02/02/2023  15  7  38,89  

PROMEDIO   55,29  

 

 

 

 

Investigadore

s 

Armas Baldeon Cristhian 

Mijahel 
Tipo Post-Test 

Empresa 

investigada 
SINTAD S.A.C. 

Objetivo 

Recolectar información acerca de la tasa de conversión de la 

cantidad de oportunidades de ventas y las concretadas 

satisfactoriamente en un determinado periodo en la empresa 

SINTAD S.A.C. 

Periodo  El periodo de recolección será de 28 días. 

Fecha de 

aprobación 
  

Variable Fórmula 

Gestión comercial 
𝑇𝐶 = (

𝑉𝐶

𝑂𝑉
) ∗ 100 

 Donde: 

TC = Tasa de conversión 

VC = N° de ventas concretadas en un periodo 

 OV = N° total de oportunidades de ventas en 

un periodo 

Indicador Medida 
 

Tasa de 

conversión 
Porcentaje  

ÍTEM FECHA 

N° total de 

oportunidade

s de ventas 

(OV) 

N° de 

ventas 

concreta

das VC 

Tasa de 

conversión (TC) 
 

1  17/04/2023 23  18 78,26  

2 18/04/2023 29 22 75,86  

3 19/04/2023 15 11 73,33  

4 20/04/2023 20 17 85,00  

5 21/04/2023 19 15 78,95  

6 22/04/2023 11 8 72,72  

7 24/04/2023 17 13 76,47  



 

 

 

8 25/04/2023 20 18 90,00  

9 26/04/2023 32 21 65,63  

10 27/04/2023 38 26 68,42  

11 28/04/2023 21  19 90,48  

12 29/04/2023  25  15 60,00  

13 01/05/2023  12  8 66,66  

14 02/05/2023  44  34 77,27  

15 03/05/2023  34  23 67,64  

16 04/05/2023  19  15 78,95  

17 05/05/2023  39  19 48,72  

18 06/05/2023  26  21 80,77  

19 08/05/2023  19  13 68,42  

20 09/05/2023  48  40 83,33  

21 10/05/2023  21  16 76,19  

22 11/05/2023  32  22 68,75  

23 12/05/2023  26  19 73,08  

24 13/05/2023  34  20 58,82  

25 15/05/2023  27  16 59,26  

26 16/05/2023 25 16 64,00  

27 17/05/2023  38  21 55,26  

28 18/05/2023  11  6 54,55  

PROMEDIO   71.31  

 

  



 

 

 

Anexo 6: Ficha de registro del indicador de tasa de conversión de 

prospectos a clientes 

Investigadores 
Armas Baldeon Cristhian 

Mijahel 
Tipo Pre-Test 

Empresa 

investigada 
SINTAD S.A.C. 

Objetivo 

Recolectar información acerca de la tasa de conversión de 

prospectos de la cantidad de prospectos y la cantidad de 

clientes adquiridos satisfactoriamente en un determinado 

periodo en la empresa SINTAD S.A.C. 

Periodo  El periodo de recolección será de 28 días. 

Fecha de 

aprobación 
  

Variable Fórmula 

Gestión comercial 
𝑇𝐶𝑃 = (

𝐶𝐴 

𝑃
) ∗ 100 

 Donde: 

TCP = Tasa de conversión de prospectos 

CA = N° total de clientes adquiridos en un 

periodo 

P = N° total prospectos en un periodo 

Indicador Medida 
 

Tasa de 

conversión de 

prospectos 

Porcentaj

e 
 

ÍTEM FECHA 

N° total 

clientes 

adquiridos 

(CA) 

N° total 

de 

prospect

os (P) 

Tasa de 

conversión de 

prospectos 

(TCP) 

 

1 
 23/01/202

3 
6 10 40,00  

2 24/01/2023 3 11 27,27  

3 25/01/2023 6 9 66,66  

4 26/01/2023 5 8 62,50  

5 27/01/2023 9 12 75,00  

6 28/01/2023 1 4 25,00  

7 30/01/2023 2 9 22,22  

8 31/01/2023 3 10 30,00  

9 01/02/2023 6 11 54,55  

10 02/02/2023 8 13 61,54  

11 03/02/2023 1  6 16,66  

12 04/02/2023  2  5 40,00  

13 06/02/2023  5  8 62,50  

14 07/02/2023  4  4 100,00  

15 08/02/2023  1  3 33,33  

16 09/02/2023  6  7 85,71  

17 10/02/2023  9  13 69,23  

18 11/02/2023  6  20 30,00  



 

 

 

19 13/02/2023  2  3 66,66  

20 14/02/2023  4  9 44,44  

21 
15/02/202

3 
 1  6 16,66  

22 
16/02/202

3 
 2  2 100,00  

23 
17/02/202

3 
 6  9 66,66  

24 
18/02/202

3 
 4  10 40,00  

25 
20/02/202

3 
 7  15 46,66  

26 
21/02/202

3 
5 13 38,46  

27 
22/02/202

3 
 3  6 50,00  

28 
23/02/202

3 
 1  2 50,00  

PROMEDIO  50,78  

 

 

 

Investigadore

s 

Armas Baldeon Cristhian 

Mijahel 
Tipo Post-Test 

Empresa 

investigada 
SINTAD S.A.C. 

Objetivo 

Recolectar información acerca de la tasa de conversión de 

prospectos de la cantidad de prospectos y la cantidad de 

clientes adquiridos satisfactoriamente en un determinado 

periodo en la empresa SINTAD S.A.C. 

Periodo  El periodo de recolección será de 28 días. 

Fecha de 

aprobación 
  

Variable Fórmula 

Gestión comercial 
𝑇𝐶𝑃 = (

𝐶𝐴 

𝑃
) ∗ 100 

 Donde: 

TCP = Tasa de conversión de prospectos 

CA = N° total de clientes adquiridos en un 

periodo 

P = N° total prospectos en un periodo 

Indicador Medida 
 

Tasa de 

conversión de 

prospectos 

Porcentaje  



 

 

 

ÍTEM FECHA 

N° total 

clientes 

adquiridos 

(CA) 

N° total 

de 

prospect

os (P) 

Tasa de 

conversión de 

prospectos 

(TCP) 

 

1  17/04/2023 3 6 50,00  

2 18/04/2023 4 6 66,66  

3 19/04/2023 10 11 90,91  

4 20/04/2023 3 8 37,50  

5 21/04/2023 10 15 66,66  

6 22/04/2023 2 2 100,00  

7 24/04/2023 3 5 60,00  

8 25/04/2023 4 6 66,66  

9 26/04/2023 6 10 60,00  

10 27/04/2023 3 3 100,00  

11 28/04/2023 2  5 40,00  

12 29/04/2023  4  10 40,00  

13 01/05/2023  6  8 75,00  

14 02/05/2023  3  5 60,00  

15 03/05/2023  2  3 66,66  

16 04/05/2023  8 12 66,66  

17 05/05/2023  1  3 33,33  

18 06/05/2023  7  10 70,00  

19 08/05/2023  4 5 80,00  

20 09/05/2023  6  14 42,86  

21 10/05/2023  2  4 50,00  

22 11/05/2023  3  4 75,00  

23 12/05/2023  7  9 77,77  

24 13/05/2023  2  3 66,66  

25 15/05/2023 8  10 80,00  

26 16/05/2023 3 5 60,00  

27 17/05/2023  6  8 75,00  

28 18/05/2023  1  2 50,00  

PROMEDIO  64,55  



 

 

Anexo 7: Información de la empresa en la Gestión Comercial 

CLIENTES PROSPECTOS ESTADO 

AGENCIA DE ADUANA COMEX S.A.C. CONCRETADO 

AGENCIA VENEGAS S.A. CONCRETADO 

ATENAS S.A.C. AGENCIA DE ADUANA CONCRETADO 

CHOICE ADUANAS S.A.C. CONCRETADO 

COMEX LOGISTICS SAC CONCRETADO 

GRUPO PML S.A.C AGENTES DE ADUANAS CONCRETADO 

AGENCIA DE ADUANA SANTA ISABEL S.A.C. CONCRETADO 

JAIME RAMIREZ MC CUBBIN S C R LTDA CONCRETADO 

ALEFERO OPERADOR INTERNACIONAL S.A.C. CONCRETADO 

MEGA CUSTOMS LOGISTIC S.A.C. AGENCIA DE 
ADUANA CONCRETADO 

FREIGHT AIR & MARITIME LOGISTICS CARGO S.A.C. - 
FAM LOGISTIC CONCRETADO 

MARADUANAS S.A.C. CONCRETADO 

NEW WORLD ADUANAS S.A.C. CONCRETADO 

J.A.L. ADUANAS S.A.C. CONCRETADO 

DDP ADUANAS S.A.C. CONCRETADO 

LIP ADUANAS S.A. CONCRETADO 

GLOBAL GROUP NO CONCRETADO 

SAKJ CARGO NO CONCRETADO 

M&F NO CONCRETADO 

LOGÍSTICA INTEGRAL ADUANERA NO CONCRETADO 

LITORAL PACIFCIO NO CONCRETADO 

NEXUS NO CONCRETADO 

CONCRETEC NO CONCRETADO 

JAL ADUANAS NO CONCRETADO 

S&S NO CONCRETADO 

HARTRODT NO CONCRETADO 

Fuente: Tomado de empresa SINTAD 

Tasa de conversión 

𝑇𝐶 = (
𝑁° 𝑑𝑒 𝑣𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 𝑐𝑜𝑛𝑐𝑟𝑒𝑡𝑎𝑑𝑎𝑠 𝑒𝑛 𝑢𝑛 𝑝𝑒𝑟𝑖𝑜𝑑𝑜

𝑁° 𝑡𝑜𝑡𝑎𝑙 𝑑𝑒 𝑜𝑝𝑜𝑟𝑡𝑢𝑛𝑖𝑑𝑎𝑑𝑒𝑠 𝑑𝑒 𝑣𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 𝑒𝑛 𝑢𝑛 𝑝𝑒𝑟𝑖𝑜𝑑𝑜
) ∗ 100    

𝑃𝐶 = (
16

26
) ∗ 100 = 61%   

 

 

 



 

 

Anexo 8: Carta de Aceptación de la Empresa 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Anexo 9: Validación de instrumentos por juicio de expertos 

 

INDICADOR: TASA DE CONVERSIÓN 

 

 



 

 

INDICADOR 2: TASA DE CONVERSIÓN DE PROSPECTOS A CLIENTES 

 

 

 

 



 

 

Anexo 10: Validación de metodología por juicio de expertos 

 

 

 

 

 



 

 

Anexo 11: Desarrollo de la metodología Mobile-D 

 

Fase 1: Planificación 

a) Requerimientos funcionales y no funcionales 

 

ID Requisitos Funcionales 

RF1 
Aplicación móvil debe tener un login para el acceso a los 

usuarios. 

RF2 Aplicación móvil debe tener una interfaz amigable e intuitiva. 

RF3 
Dashboard debe permitir la descarga de reportes en formato 

Excel. 

RF4 
Se podrá crear prospectos (contactos que representen a una 

empresa). 

RF5 Se podrán crear varias negociaciones por contacto. 

RF6 
Se podrá asignar tareas de las negociaciones a los 

vendedores. 

RF7 
Se podrá tener un historial sobre las actividades realizadas en 

cada negociación. 

 

ID Requisitos No Funcionales 

RNF1 Seguridad 

RNF2 Mantenibilidad 

RNF3 Usabilidad 

 

b) Definición de Stakeholders 

 

 

INTERESADO ROL 

Cristhian Armas Baldeon Autor de tesis 

 

c) Herramientas de desarrollo 

 

NOMBRE DESCRIPCIÓN 

Android Studio Emulador de aplicación móvil 



 

 

JavaScript Lenguaje de programación Frontend 

HTML Lenguaje de  

CSS Lenguaje de estilos web 

Firebase Plataforma de base de datos en la nube 

Ionic 
Framework para desarrollo de 

aplicaciones móviles (multiplataforma) 

 

 

Fase 2: Análisis  

 

a) Arquitectura de la solución  

 

 
b) Arquitectura del software 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

c) Estructura de la aplicación móvil: Variable independiente 

 

 
 

 

 

 

 

Fase 3: Diseño 

Interfaz de la aplicación móvil  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

Fase 4: Desarrollo 
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