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RESUMEN

La tesis presentada describe los procesos de elaboracion de la Aplicacion movil
para la gestion comercial en la empresa SINTAD S.A.C. El objetivo de esta
investigacion es determinar la influencia de una aplicacion mavil para la gestion

comercial en la empresa SINTAD S.A.C.

Por lo siguiente, se presentan las teorias y argumentos que ayudaran a
comprender como fue desarrollado la gestion comercial en la empresa SINTAD
S.A.C. La metodologia 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 utilizé fue la aplicada, su disefio de investigacion es
pre-experimental y con un enfoque cuantitativo. La técnica que fue utilizada para

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

La implementacion del aplicativo movil permitié incrementar la tasa de
conversion de un 55.29% a un 71.31%, de igual manera, se incremento la tasa
de conversién de prospectos de 50.78% al 64.55%. Los datos obtenidos
previamente, se lleg6 a la conclusion que la aplicacion movil mejora la gestidon

comercial en la empresa SINTAD S.A.C.

Palabras clave: Aplicacién movil, Gestion 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. INTRODUCCION



El uso de los recursos de Tl del negocio haido en crecimiento significativo debido
a su adopcién de tecnologias como la inteligencia artificial, andlisis de datos y
automatizacion de procesos ha mejorado la eficiencia y productividad de las
organizaciones. Ademas, ha provocado cambios en la forma de operar de las
empresas y en su estructura organizativa, con un mayor enfoque en la tecnologia
e innovacién. (Laroche, 2020). Por lo que la gestion comercial contribuye a
examinar de una manera mas eficiente los potenciales clientes en una
organizacion, en vista de que las relaciones con los potenciales usuarios son
dificiles de mantener y la busqueda conlleva demasiado tiempo (Strazza, 2020).
En otras palabras, los usuarios satisfechos son los pilares de cualquier

organizacion (Baer, 2020).

La comunicacion con el cliente no debera ser mediante mensajes masivos los
cuales generan malentendidos y desconfianza en el cliente, sino realizar un
analisis para comprender en medio y el modelo del mensaje sea con mayor
claridad y menor confusion en la recepcion de informacion (Custodio y Ganesh,
2020). Dicho eso, es necesario plantear la gestion comercial mediante una
tecnologia moévil que proporcione una capacidad de entendimiento con los
clientes, realizando el seguimiento de practicas habituales a fin de convencerlos
en latoma 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 mas caro adquirir un nuevo cliente que mantenerlo (Otis,
2019).

En el Perq, el sector agropecuario ha conseguido una mayor trascendencia en
términos de crecimiento econdmico. (Ministerio de Economia y Finanzas,2021).
Siendo los sectores retail, informatica, manufactura y publicidad los que se
pueden ahorrar dinero usando soluciones digitales para mejorar la
competitividad en el mercado, resultando el CRM una solucion demanda
(Hernandez N. 2020). Un estudio realizado por G2 a empresas del sector de
marketing y tecnologia 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).



La investigacion se ejecuto en la organizacion SINTAD S.A.C., que se dedica a
la consultoria 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
informacion en el momento oportuno y que se pierda informacién de los clientes
debido a los diferentes medios de almacenamientos mencionados a causa de la
constante actualizacion de la informacion de los clientes. Por lo consiguiente la
empresa, en los primeros meses del 2023 se registro el 31.25% de tasa de
conversion de prospectos a clientes por no monitorear los servicios, falta de
informacion clara sobre las virtudes de los servicios que ofrecen, dejadez en la
atencion de los colaboradores, esto sumado a que se obtuvo una tasa de
conversion de ventas del 61% del total de oportunidades del mes de marzo,
evidencia que la empresa mantiene problemas en la gestion comercial, por lo
gue es necesario una aplicacion movil para la gestion comercial que mejore el
seguimiento de las ventas teniendo en consideracion 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
atencion personalizada acorde a las necesidades y el servicio que el cliente

requiera.

En base a lo anterior, surgio el siguiente problema general: ¢ Como influye la
aplicacion movil en la mejora para la gestion comercial en la empresa SINTAD
S.A.C.? Asimismo, se presentaron los problemas especificos: ¢ Como influye la
aplicacion movil en la tasa de conversidn de ventas para la gestion comercial en
la empresa SINTAD S.A.C.? y, ¢Como influye la aplicacidn movil en la tasa de
conversion de prospectos a clientes para la comercial en la empresa SINTAD
S.A.C.?

Para todo lo indagado se plante6 el siguiente objetivo principal: Determinar la
influencia de la aplicaciébn movil para la gestion comercial en la empresa SINTAD
S.A.C. Y los siguientes objetivos especificos: Determinar la influencia de la tasa
de conversidn de ventas para la gestion comercial en la empresa SINTAD S.A.C.
y, Determinar la influencia de la tasa de conversién de prospectos a clientes para

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



Estos objetivos permiten plasmar la siguiente hipotesis general: La aplicacion
movil incrementa la gestion comercial en la empresa SINTAD S.A.C. Y las
siguientes hipodtesis especificas: La aplicacion movil incrementa la tasa de
conversion de ventas para la gestion comercial en la empresa SINTAD S.A.C.y,
La aplicacion mévil incrementa la tasa de conversion de prospectos a clientes

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

Por otro lado, el presente trabajo de investigacion se justifica con los siguientes
principios: socialmente, este estudio pretende mejorar la relacién negativa entre
el cliente y la empresa, lo cual beneficiara a los colaboradores y clientes que
interactian con el sistema, esto contribuira a una atencién mas personalizada
cubriendo las necesidades y resolviendo los problemas que tengan los clientes;
tedricamente, ya que la creacion de la aplicacion mobile utilizé6 una metodologia
de desarrollo de software que fue validada por el juicio de expertos, ademas de
gue se utilizo informacion de autores con renombre internacional que nutrieron
los conceptos tedricos de las variables en estudio; metodologica, porque
contribuye con el incremento de la tasa de conversion; de igual manera que,
ayuda a incrementar la tasa de conversion de prospectos a clientes, la variable
dependiente serda medida mediante instrumentos que pasaron por validez y
confiabilidad para su utilizacién a fin de determinar el impacto de la aplicacion
movil para la gestidbn comercial; y practica, en vista que se encontrara soluciones
concretas mediante una aplicacion movil a la medida de la empresa, lo que
permitira mejorar el servicio a los clientes que se viene realizando actualmente

en la medida que los indicadores tengan un resultado favorable.



II. MARCO TEORICO



En el ambito internacional se considerd la contribucion de la investigacion.
Asimismo, Sarwindah et al. (2020) en su investigacion titulada “Desarrollo de un
sistema de gestion de relaciones con los clientes (CRM) basado en la web para
un salon de belleza” tuvo como objetivo disefiar una plataforma virtual basado
en CRM a fin de brindar un servicio satisfactorio a los usuarios del salén de
belleza Almeria Skin. El desarrollo del software se desarrollé usando la
metodologia agil mediante el diagndstico del problema, requerimientos del
negocio y simulacion del modelo. La plataforma web desarrollada permitio
facilitar el registro de clientes, productos y servicios. En conclusion, el sistema
disefiado basado en CRM aumenta la satisfaccion del cliente, por lo que; el autor
recomienda reducir los medios impresos como folletos. De este estudio, se
recogera las técnicas utilizadas en el diagnoéstico del problema de la variable

independiente, asi como la simulacion y registro de los servicios.

Kumar y Varun (2020) en su estudio realizado sobre una aplicacion con sistema
Android que se centraba en la preparacion y el mantenimiento de restaurantes
en Chennai, India, su principal objetivo era desarrollar una aplicacion moévil para
Android que manejara reservas y pedidos de restaurantes. Los métodos
utilizados son explicativos y el tipo y disefio son experimentales en la medida
pre-experimental. Los resultados mas importantes mostraron que la aplicacion
logré implementar los modulos de reserva de mesas y pedidos lo que a su vez
permitid concluir que la elaboracion de una app con sistema Android logro

implementar modulos Utiles para la gestion comercial de este restaurante.

Castellanos y Toala (2020) sobre disefiar una aplicacion que permita gestionar
los pedidos a domicilio de una cafeteria en Guayaquil, Ecuador, tuvo como
objetivo principal, disefiar e implementar un sistema intuitivo donde el cliente
pueda ver los productos que se ofrecen y el precio de estos. La metodologia fue
aplicada- experimental. Los resultados mostraron que se logré reducir el tiempo
de entrega, lo que a su vez aporta mas productividad empresarial, mas clientes
y lo mas importante, mayor competitividad. Finalmente, concluyeron que la
implementacion de esta aplicacion con el sistema intuitivo funciona

correctamente para lograr los objetivos plasmados.



Fieser et al., (2020) en su investigacion titulada “Enfoque Centrado en el Cliente
en el Desarrollo de CRM Electronico Basado en Web en Turismo Rural” tuvo
como objetivo implementar un CRM para ser mas eficiente en los servicios
brindados al cliente. Para el disefio del CRM se analiz6 las situaciones mediante
un analisis FODA, en el cual participaron 100 turistas, de los cuales determinaron
en un andlisis de prueba factorial que la facilidad y utilidad del sistema;
reputacion y confianza; e informacion de servicios son factores claves en un
sistema de informacion. Los resultados aumentaron la tasa de conversion en un
39% de los productos que consumen los turistas, lo cual pudieron evidenciar que
implementar un e-CRM impacta en la adquisicibn de productos y servicios
durante el turismo en Pasiumulya, el autor recomienda agregar funciones como
pedidos en linea al sistema e-CRM. De este estudio, se considera el analisis que
se utilizo en la poblacién a fin de poder replicar la forma en que recolectaron la

informacion.

Por dltimo, Patifio (2020) acerca del desarrollo de una aplicacion movil que le
permite recibir pedidos y programar entregas en tiempo real para una empresa
de chocolate en Medellin, Colombia. El objetivo principal es hacer una aplicacion
gue le permita recibir pedidos y manejar entregas en tiempo real. La metodologia
del estudio fue aplicada-experimental. Los principales resultados mostraron que
la creacidn de este aplicativo mejoro el funcionamiento comercial de la empresa
de chocolates permitiéendole manejar en tiempo real ambas funciones.
Finalmente, concluyd que gracias a dicho disefio se incrementd la satisfaccion
de los clientes, la cantidad de pedidos y ventas, por lo tanto, se obtuvieron

mayores ingresos.

En el contexto nacional, se consideré la contribucion de la investigacion
realizada. Asimismo, Blaz y Leyva (2019) en su investigacion titulada Sistema
web basado en CRM para el area de ventas en JustOnline Peru S.A.C. “tuvo
como objetivo evaluar el impacto de un sistema CRM basado en web para el
desempefio de las ventas. La investigacion de disefio experimental aplicé 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 indice de la calidad de
ventas y en un 57% el indice de la productividad de las ventas. En conclusion, el

sistema web mejora la productividad y el incremento del indice de ventas. Del

6



estudio, que utiliza la metodologia scrum se rescata la forma del analisis en la

obtencién de la muestra y el andlisis estadistico.

Asimismo, el estudio realizado por Cholan y Resquin (2021) acerca de un
sistema de gestion de ventas para automatizar dicho canal en una empresa
dedicada a la fabricacion de dispositivos médicos utilizando un entorno de red y
una nube hibrida privada, con el objetivo principal de demostrar la efectividad de
su sistema en la web. La metodologia fue aplicada- experimental. Los principales
resultados mostraron que el tiempo de registro de pedidos disminuyé en un
97.9%, es decir, de 1 dia a 30 minutos, de esa misma forma, el nUmero de visitas
de los clientes aumenté en un 25%, es decir, de 150 a 200 visitas diarias.
Finalmente, concluyeron que el sistema web funciona correctamente segun el

objetivo.

También, el estudio hecho por Chavez (2021) sobre una aplicacion movil que
aumente las ganancias y reservas de un restaurante en especifico en Huacho,
Peru, tuvo como objetivo primordial, la implementacion de una aplicacion movil
para aumentar las ganancias y aumentar las reservas en Huacho, Peru
reservando en linea. Los métodos utilizados son descriptivos, y la calidad y el
disefio son experimentales en la medida en que son preexperimentales. Los
sorprendentes resultados mostraron una mejora significativa del 5% en la
economia y el numero de clientes de los restaurantes estudiados. Como
resultado se decidié que con la introduccion de una aplicacion movil es posible
aumentar significativamente los ingresos econémicos y el numero de clientes en

el restaurante de Huacho, Peru.

Boulangger y Segovia (2020) en su estudio titulado “Implementacion de CRM y
Servidor de Comunicacion Integrado Utilizado en Teleconsultas Clinica Virtual
Lima 2020” tiene como objetivo mejorar los servicios a través del desarrollo de
un sistema CRM. El estudio piloto probo 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 telefénica
Samsung mejoro el seguimiento de consultas y resulté en un ahorro de $1.39.
Finalmente, el sistema propuesto es rentable al brindar mejores servicios

telefonicos a los pacientes desde el hogar. De este estudio, se recogera la



experiencia que se utilizara el CRM al interactuar con otros elementos

tecnoldgicos, a fin de mejorar el producto.

Finalmente, Cedefio y Guevara (2022) en su investigacién sobre una aplicacion
movil que multiplataforma que permita mejorar el sistema de reservas de un hotel
en Trujillo, Perl, tuvo como principal objetivo mejorar los procesos de reserva
que tenian que atravesar los clientes. La metodologia del estudio fue aplicada-
experimental. Es asi que los resultados principales mostraron un incremento en
el niumero de citas de 25 a 46, se redujo el tiempo de atencion al cliente de 11
minutos a 4 minutos y finalmente se incluyeron 21 citas con pago electrénico.
Todo lo descrito permitié concluir que, este aplicativo permitié el incremento del
namero de reservas, disminuyd el tiempo para la atencion al cliente e

incrementaron las transacciones de pago electronico.

Tan importante como los hallazgos anteriores son los conceptos de variable
independiente aplicacion movil, para lo cual autores como Kumar y Chand
(2021), dicen que las aplicaciones moviles son programas disefiados para
usarse en dispositivos moviles, 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 automatizaciéon de
procesos y recopilacion de datos. Por otro lado, Liu y Vijayakumar (2019)
mencionan que las aplicaciones moviles son software disefiado para su uso con
dispositivos como teléfonos inteligentes, tabletas y relojes inteligentes. Estas
aplicaciones brindan a los usuarios una experiencia interactiva y personalizada
gue les permite realizar multiples tareas, recibir informacion y entretenerse en
cualquier momento y en cualquier lugar. Baumman y Leimeister (2019) Explican
las diversas caracteristicas de los teléfonos moéviles que los hacen utiles en la
gestion de ventas, como el seguimiento de clientes potenciales, el
descubrimiento y la personalizacion. También analizan las limitaciones y
desafios que enfrenta la regulacion de los mercados moviles, como la necesidad
de personalizar el sistema para satisfacer las necesidades y preferencias del
usuario, la falta de evidencia cientifica de su efectividad y la necesidad de

seguridad y privacidad.



La presente investigacion desarrollara una aplicacion movil, por lo es necesario
consolidar el conocimiento sobre algunos términos, en mencién; 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 conexién de base de datos Java (JDBC), la relacion 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 mas agiles 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 aplicacion y el control de la l6gica en componentes distintos
(Ma, (2019); Redux, es una biblioteca de JavaScript que permite controlar
facilmente los estados de aplicaciones web, de una consistente manera entre el
servidor y el cliente, por lo que se puede describir como un arbol de estado que
puede almacenar valores (Stevanoski, 2019); y Operadores RxJS, es un estilo
de programacion funcional que trata colecciones con operaciones, se divide en
operadores canalizables y operadores de creacion (Teboul, 2020). Asimismo,
debemos de mencionar una herramienta importante para las aplicaciones
moviles; Firebase proporciona una serie de herramientas de desarrollo movil
para los desarrolladores puedan crear rapidamente aplicaciones ricas y
complejas. El autor destaca la posibilidad de simplificar el desarrollo y
mantenimiento de la aplicacion la experiencia del usuario al proporcionar
herramientas para la gestion de datos, la autenticacion y las notificaciones en

tiempo real. (Gowtham y Raja, 2018).

TABLA 1. VALIDACION DE EXPERTOS PARA LA APLICACION DE LA METODOLOGIA

Grado Puntuacion de la metodologia
Expertos L.
académico MOBILE-D XP SCRUM Elegida
Victor Manuel )
. Magister 30 22 24 MOBILE-D
Cabrejos Yalan

Fuente: Elaboracién propia



La metodologia Mobile-D es un proceso de desarrollo agil de software que tiene
como objetivo crear dispositivos méviles escalables y eficientes. Este enfoque se
basa en las mejores practicas de desarrollo de software priorizadas e iterativas
para ofrecer software funcional. (Alshamrani, Bahattab y Zualkernan, 2017).
Asimismo, se centra en crear aplicaciones moviles que sean eficientes,
escalables y faciles de usar. El proceso se centra en la planificacién, analisis, el
disefio, el desarrollo, la prueba, mantenimiento y despliegue de dispositivos
moviles (Kaur y Rana,2015). La metodologia mobile-D consta de seis fases las
cuales son: Planificacion, se centra en definir el propoésito del proyecto, la
adquisicion del sitio y las herramientas de planificacion y disefio del proyecto;
Andlisis, se enfoca en analizar en detalle y se identifican los riesgos del proyecto.
También se realizan analisis de mercado y competencia. Disefio, se basa en
crear un disefio detallado de la aplicacion, incluida la interfaz de usuario, la
arquitectura del sistema y los requisitos de hardware y software. Desarrollo, en
esta fase, la aplicacion se construye en base al disefio y las especificaciones
durante la fase de disefio. Pruebas, en esta etapa las pruebas de aceptacion,
rendimiento y seguridad asumen que la aplicacion cumple con las necesidades
y expectativas del usuario. Por ultimo; Despliegue y mantenimiento, dentro de
esta fase, la aplicacion 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 gestion comercial,
hacen referencia a un conjunto de métodos y practicas que utilizan las empresas
para gestionar sus actividades comerciales, como la planificacion y ejecucion de
ventas, la gestion de clientes y proveedores, la gestion de recursos y el desarrollo
de productos y servicios. Por otro lado, Suarez y Garcia (2018) sugirieron que
los planes de marketing de una organizacion pueden tener un impacto
significativo en su desempefio y sugirieron varios pasos para mejorar su
estrategia de marketing y aumentar las ganancias. Algunas de estas medidas
incluyen la segmentaciéon del mercado, precios justos, ventas efectivas de
productos y servicios y un mejor servicio al cliente. Ante ello Martinez y Ruiz
(2021) concluyen gue la gestién de ventas puede aumentar significativamente la

satisfaccion del cliente y recomiendan varios pasos que las empresas pueden
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tomar para mejorar la gestion de ventas. Estos pasos incluyen la integracion de
tecnologia y habilidades de comunicacion, la cooperacion entre los distintos
actores de las cadenas de suministro y la mejora continua de los procesos

logisticos

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 est4 asociada al uso de las nuevas
tecnologias, desde la venta tradicional hasta los modelos online, utilizando los
avances tecnoldgicos 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
dimension ventas se presenta el indicador tasa de conversion (TC) que es la ratio
entre el nUmero de ventas concretadas y la cantidad total de oportunidades de
las ventas en un determinado periodo (Endeavor, 2020).

N° de ventas concretadas en un periodo

TC=( )*100

N° total de oportunidades de ventas en un periodo

Fuente: Tomado de (Gutiérrez, 2020)

Por consiguiente Shao et al. (2019) insiste en que toda organizacion 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
obtencion y conversion de clientes. Por ello se define al indicador tasa de
conversion de prospectos a clientes (TCP), es un parametro que mide la eficacia
del proceso de venta cuantificando el nimero de prospectos que se convierten
en clientes consolidados, por lo que se entiende como el nimero de clientes

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

N° de clientes
TCP = ( ) * 100
N° de prospectos

Fuente: Tomado de (Li, Liang y Feizollahi, 2020)
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IIl. METODOLOGIA



3.1 Tipo y disefio de investigacion

La investigacion fue de tipo aplicada, que segin Naupas, Valdivia, Palacios y
Romero (2018 p. 136) se basa en resultados de investigacibn puros o
importantes para resolver problemas de gobernanza, derecho laboral,
cooperacion internacional, etc. En el sentido de que el propésito de la
investigacion pretende introducir tecnologia movil para mejorar la gestion

comercial.

De disefio experimental, de acuerdo con lo puntualizado por (Hernandez 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 aplicacion
movil que brinda soluciones de gestion empresarial, la variable relacionada con

la pregunta de investigacion. El disefio presenta el siguiente esquema:

Figura 1: Disefo de la investigacion

G 01 X: Estimulo 02

Pretest Postest

Fuente: Elaboracion propia

G: Grupo o muestra
X: Estimulo (Aplicacion maovil)

01, O2: Observacién de la gestion comercial

El enfoque fue cuantitativo, segun Azuero (2019), es una medida de las
diferentes partes del analisis descriptivo y l6gico, que recopila informacion sobre

herramientas e ideas de aprendizaje.

3.2 Variables y operacionalizacién
Definicion conceptual

Variable independiente: Aplicacion movil

Kumar y Chand (2021) las aplicaciones mdviles son programas disefiados para

usarse en dispositivos moviles, como smartphones y tablets; mejoran la interfaz
13



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 automatizacion de

procesos y recopilacion de datos.

Variable dependiente: Gestion comercial

Hu y Zhao (2020) mencionan que la gestién comercial, hacen referencia a un
conjunto de métodos y practicas que utilizan las empresas para gestionar sus
actividades comerciales, como la planificacion y ejecucion de ventas, la gestidn
de clientes y proveedores, la gestidn de recursos y el desarrollo de productos y

Servicios.
Definicion operacional
Variable independiente: Aplicacion movil

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

clasificacion del comportamiento de los consumidores.
Variable dependiente: Gestion comercial

La gestion comercial se midi6 mediante la tasa de conversion de las ventas y la

tasa de conversion de prospectos a clientes.

3.3 Poblacion, muestray muestreo
Poblacion

Establecido por Naupas et al. (2018, p. 354) como un grupo de personas con
caracteristicas comunes que los unen como un grupo de unidades de
aprendizaje. En ese sentido, la poblacion la conforman 250 clientes que

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

Se define como Ventura-Leoén (2017) como la unidad que representa al universo
del estudio que viene a ser la poblacidn, en este sentido se utilizara una muestra
aleatoria simple, por lo que la cantidad en estudio se determinara mediante la

siguiente expresion.
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Zz*p*N*q
T e2(N—-1)+Z%2xpx*q

n
Donde:
n: Namero de clientes para la muestra
Z: es el nivel de confianza: 1.96 (95% de confianza)
p: 0.85: Probabilidad de éxito
g: 0.15: Probabilidad de fracaso
N: tamafo de la poblacion = 250

e: es la precisién o error: 0.049% (5% estimacion de error)

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

Convirtiendo el ejemplo a la férmula, obtenemos:

(1.962 % 0.85 * 0.15 * 250) _
n= = 113 clientes
((0.049)2 % (250 — 1) + (1.96)2(0.85)(0.15))

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

formula:
f n
n =
n
1+y
Reemplazando los valores se obtiene:
113 78 cli
n= m = clientes
250

En ese sentido la unidad de analisis fueron 78 clientes que adquieren servicios
de la empresa SINTAD S.A.C. durante el periodo que se establece en la ficha de

recoleccion de datos.
3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
Descripcion de las técnicas e instrumentos

El trabajo se apoyd en el uso de métodos de recoleccion de datos como la

observacion, encuesta, guia de observacion y guia de entrevista:
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La observacion: La técnica aplico el método de la observacion ya que fue
necesario recolectar informacion de la aplicacion movil a fin de medir la variable

dependiente y comprobar las hipétesis de la investigacion.

La entrevista: Mediante la técnica se obtuvo toda la informacion verbal posible
de los diferentes autores de la empresa SINTAD S.A.C, para lo cual se realiz6

una guia de entrevista a fin de identificar la problematica en la gestibn comercial.

Fichaje: Mediante este instrumento se recolecto la informacion necesaria para
el andlisis del antes (pretest) y después (posttest) de la variable dependiente

luego de usar la aplicacién movil.

Guia de entrevista: Por medio de este instrumento, se recabd la informacion en
base a los motivos, causas y perspectivas de los propios encargados de la

empresa, respecto al analisis del diagndstico situacional.

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

Datos Generales

Organizacion SINTAD S AC.

Coordinacion Area de ventas

Recoleccion Ventas realizadas en la aplicacion movil

Especificaciones

Variable Técnica Instrumento Fuente Informante

INDEPENDIENTE | Entrevista Guia de Area de | Gerente

Aplicacion movil entrevista gerencia | general de la
(anexo 4) empresa

DEPENDIENTE Observacion | Guia de Area de | Gerente

Gestion comercial | directa observacion ventas general de la
(anexo Sy 6) empresa

Fuente: Elaboracién propia

Validez

La confiabilidad segun relata Lépez et al. (2019), es el sometimiento de un
instrumento disefiado para la obtencién de datos por parte de expertos en el
campo del estudio que se estd abordando, ademas es necesario agregar la
matriz de consistencia, matriz de operacionalizacion y el instrumento en
valoracion 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 aplic6 conocimientos técnicos para evaluar la eficacia de las

herramientas desarrolladas.
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Tabla 3. Validacion de expertos para fichas de registro

Puntaje
Grado
N° Expertos . ° °
P académico 1 2
Ficha Ficha
1 Victor Manuel, Cabrejos Yalan Magister 80% 80%

Fuente: Elaboracion propia
Confiabilidad

Para llevar a cabo este estudio, se utilizé el método test-retest, que implicé
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

Valor Criterio
R =1,00 Correlacion grande, perfecta y positiva
0,90=r<1,00 Correlacion muy alta
0,70 =1 <0,90 Correlacion alta
0,40 <r<0,70 Correlacion moderada
0,20 =1 <0,40 Correlacién muy baja
r=0.00 Correlacion nula
=-1.00 Caorrelacion grande, perfecta y negativa

Método de Test-Retest

En este estudio, se utilizaron métodos de regresion y coeficientes de Pearson o
Spearman para probar el nivel de confiabilidad del instrumento. Para ello, se
tomo6 una muestra piloto durante 10 dias 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 conversion de ventas

Correlaciones

Test_Tasa_C Retest_Tasa

onversion _Conversion

Rho de Spearman Test_Tasa_Conversian Coeficiente de 1,000 ,??5“
carrelacian

Sig. (bilateral) . .oos

I 10 10

Retest_Tasa_Conversian CDeﬁcien}e de ,T?S“ 1,000
correlacidn

Sig. (bilateral) oos .

I 10 10

** La correlacidn es significativa en el nivel 0,01 (hilateral).
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3.5 Procedimientos

En esta seccion se describe la recoleccion 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 gestion comercial; solicitar el consentimiento adecuado para

la recogida de datos (ver anexo 8).

La Tabla 4 muestra la integracién de las definiciones. Aparece informacion
general, como organizacion, organizacién y areas y procesos relacionados.
Como ya se menciond, tenemos métodos, herramientas, recursos e informacion

para cada indicador.

Tabla 4. Procedimientos de recoleccion de datos

Datos generales

Organizacion SINTAD S.AC
Coordinacion Area encargada de la gestiéon comercial
Recoleccion Gestion comercial

Especificaciones

Indicador Técnica Instrumento | Fuente Informante

Tasa de Fichaje Ficha de Comprobantes | Jefe del area

conversion registro en el area de ventas
(anexo 3)

Tasa de Fichaje Ficha de Comprobantes | Jefe del area

conversion registro en el area de ventas

de (anexo 6)

prospectos a

clientes

Fuente: elaboracién propia

Para la recopilacion de la investigacion se aplico inicialmente una entrevista al
gerente general de la empresa SINTAD S.A.C. afin de conocer el problema que
agueja al area de ventas en referencia a la gestibn comercial, asimismo mediante
la aprobacion de un consentimiento de acceso a la informacion de la empresa el

investigador recopild los datos del pretest relacionados a los indicadores en la
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ficha de registro, durante el periodo de tiempo mencionado en el instrumento, se
realizara el agradecimiento a los trabajadores por el apoyo en las diferentes
instancias de la recoleccion de datos. Posteriormente se implementd una
aplicacion movil para la gestion comercial, en donde se realizara el post test a
fin evaluar el impacto en la implementacion del software en la variable
dependiente. Los aspectos administrativos para la obtencion de datos y los
gastos econdmicos no serd un impedimento en vista de que el autor realizo

previamente un presupuesto y cronograma de ejecucion.

3.6 Método de analisis de datos

El propésito de este estudio fue crear un sistema movil para la gestion comercial,
por lo tanto, para medir el desempefio se utilizé el paguete estadistico SPSS 25,
el cual elabora y analiza la informacidn obtenida de las variables dependientes y

se realizo un analisis descriptivo e inferencial.

Para el analisis de datos, de la presente investigacion, fue cuantitativa (pre-
experimental) con el proposito de obtener estadisticas que permitan

contrarrestar las hipétesis 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:

Sin > 50 (Prueba de Kolmogorov-Smirnov)
Si n< 50 (Prueba de Shapiro-Wilk)
Para la prueba piloto del andlisis de confiabilidad del Test-Retest, se introdujeron
datos al software IBM SPSS Statistics 25 con las siguientes especificaciones:
Si:
Sig. < 0.05 presenta distribucion no normal
Sig. =2 0.05 presenta distribucién normal
Donde:

(Sig.) Es el valor o nivel de significancia
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Por lo tanto, para este estudio, se us6 para la prueba de confiabilidad de los
instrumentos, la prueba de normalidad de Shapiro Wilk, debido a que las

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

Tabla 5. Prueba de Normalidad de la tasa de conversion de ventas

Shapiro-Wilk
Estadisti
co gl Sig.
Test_Tasa_Conversi 793 10 ,012
on
Retest_Tasa_Conver 945 10 ,613
sion

Fuente: Elaboracién 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 distribucion no

normal.

El método estadistico utilizado para validar las hipétesis fue la prueba de T de
Student.

Por consiguiente, segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2017) mencionan
gue las hipotesis son una guia precisa de la pregunta de investigacion o del

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

Componentes

Hipotesis Nula (Ho)

Son proposiciones que niegan o refutan la relacion entre variables.
Hipotesis Alternativa (H1 o H,)

Son posibilidades diferentes o “alternas” de las hipotesis de investigacion

y nulas.
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H1: Aplicacion movil incrementa la tasa de conversion en la gestion comercial en
la empresa SINTAD S.A.C.

Donde:

NEl;: Tasa de conversion antes de usar la app mobile.
NEIl.: Tasa de conversion después de utilizar el sistema.
HIPOTESIS DE INVESTIGACION 1

Hip6tesis Hl,: La app mobile no incrementa la tasa de conversion en la gestion

comercial en la empresa SINTAD S.A.C.
Hlo=NEl;— NEIl. <=0

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

es mejor que la tecnologia propuesta.

Hipotesis H1,: La app mobile incrementa la tasa de conversion en la gestion

comercial en la empresa SINTAD S.A.C.
H1, = NEl,— NEI;>0
El indicador del sistema propuesto es mejor que el indicador de proceso actual.

H2: App movil incrementa la tasa de conversion de prospectos a clientes en la

gestion comercial en la empresa SINTAD S.A.C.
Donde:

NEl,: Tasa de conversion de prospectos a clientes antes de utilizar el

sistema.
NEly: Tasa de conversion de prospectos a clientes después de utilizar el sistema.
HIPOTESIS DE INVESTIGACION 2

Hipotesis H2,: La app mobile no incrementa la tasa de conversion de prospectos

a clientes en la gestion comercial en la empresa SINTAD S.A.C.
H2o = NEIl, = NElg <=0

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

es mejor que la tecnologia propuesta.
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Hipotesis H2,: La app mobile incrementa la tasa de conversion de prospectos a

clientes en la gestiéon comercial en la empresa SINTAD S.A.C.
H2, = NEIl, —= NEI4>0
El indicador del sistema propuesto es mejor que el indicador de proceso actual.

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

comparar o aceptar la hipétesis.

- Nivel de confiabilidad: (1-x) = 0.95.

- Margen de error: x = 0.05.

Por lo tanto, se utilizé la prueba t de Student (criterio) como método de analisis
de datos. En la Figura 4, la prueba de hipotesis se puede evaluar utilizando el

método exacto de Student para la distribucion T.
Figura 4. Formula de la distribucion T de Student
x — y7i
S

Jr

Fuente: Hernandez, Fernandez y Baptista (2017)

I =

Grados de libertad: df =n -1
= Media.

p = Valor a analizar.
Sx=Desviacion estandar.

n = Tamafio de la muestra.
La region de rechazo es t = t,.
Donde, i« es tal que:

P [t > tx] = 0.05, donde tx = Valor tabular.

Luego, laregion de rechazo: t > ty.
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Asimismo, Hernandez, Ferndndez y Baptista (2017) explican que esta es una
prueba estadistica para evaluar si existe una diferencia significativa entre grupos

en los valores medios de una variable.

Figura 5. Distribucion T de Student

Region de / \ Region de
Rechazo / N\ Aceptacion

Valor Tabular

Fuente: Hernandez, Fernandez y Baptista (2017)
3.7 Aspectos éticos

e Respeto: Este trabajo de investigacion respeta las opiniones de diferentes
autores que encuentro Util expresar tal como se presenta dentro del

documento.

e Autenticidad: Este documento es la experiencia del autor y la informacion

gue busca se cree que es verdadera y confiable.

e Reflexividad: En el transcurso de la investigacion el autor mantiene un papel

autocritico.

e Generalizacion tedrica: Los resultados de la investigacion servird para nutrir
la linea de investigacion de la casa de estudios y temas referentes a

aplicaciones moviles enfocadas a la gestion comercial.
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V. RESULTADOS



4.1. Analisis Descriptivo

El estudio aplicé una app mdvil para la gestion comercial, se utilizé el Pre-Test
que permitirA obtener los datos iniciales y un Post-Test luego de ser

implementada la aplicacion movil.

El primer indicador se denomina tasa de conversion de ventas, la informacién
descriptiva obtenida del primer andlisis y del tltimo andlisis de este indicador se

muestra en la Tabla 6.

Tabla 6 Medicién descriptiva de la Tasa de Conversién de ventas

M Minimao Maximo Media Desv. estandar
Fre-Test 28 .26 .85 ER29 JEBE1
Fost-Test 28 449 .80 T3 0613
M valido (por lista) 28

Fuente: SPSS 25

Al medir la tasa de conversion 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 movil.
Del mismo modo, la tasa de conversion de ventas mas baja fue del 26% antes y
del 49% posterior a laimplementacién mévil. En cuanto a la desviacién estandar,
hubo una diferencia de 0,15861 en la primera prueba; por lo que el dltimo analisis
encontro 0.10613.

Figura 6. Medicién de Indicador Tasa de conversién de ventas

8O
70
&0
50

40

71.31%

30

20

10

Pre-test Tasa de conversion de ventas Post-test Tasa de conversion de ventas
Fuente: Elaboracion propia
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El segundo indicador denominado tasa de conversion prospectos, la informacién
descriptiva obtenida del primer andlisis y del tltimo analisis de este indicador se

muestra en la Tabla 7.

Tabla 7. Medicién descriptiva de la Tasa de conversion de prospectos

I Minima Maxirno Media Desv. estandar  Varianza
Fre-Test 28 AT 1.00 5078 22967 053
Fost-Test 28 33 1.00 G455 ATEB0 031
M valido (por lista) 28

Fuente: SPSS 25

Al medir la tasa de conversion 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 mévil.
Del mismo modo, la tasa de conversion de ventas mas baja fue del 17% antes y
del 33% posterior a laimplementaciéon mévil. En cuanto a la desviacién estandar,
hubo una diferencia de 0,053 en la primera prueba; por lo que el Ultimo analisis
encontr6 0.031.

Figura 7. Medicién de Indicador Tasa de conversion de prospectos

70
&0
50
40
30
20

10

Pre-test Tasa de conversion de prospectos  Post-test Tasa de conversion de prospectos

Fuente: Elaboracion propia
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4.2. Andlisis Inferencial

Dado que la muestra se tomo durante 28 dias, se utilizé la prueba normal de
Shapiro Wilk para medir el volumen de ventas y la tasa de rotacion de leads y

comprobar si siguen una distribucién normal.

Criterios para poder determinar normalidad:

Sig. < 0.05 cuenta con una distribucién normal

Sig. =2 0.05 no cuenta con una distribucién normal

Los datos del indicador de tasa de conversion de ventas fueron analizados en la
prueba de normalidad, con una finalidad para identificar si tiene una distribucion

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

de hipotesis correcta.

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

ventas

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirmoy? Shapiro-Wilk
Estadistico al Sig. Estadistico ] Sig.
Pre-Test 167 28 043 851 28 214

Post-Test 084 28 200 981 28 .ga2

Fuente: SPSS 25

Los resultados de la Tabla 8 muestran que, con respecto a la tasa de conversion
de ventas, el valor obtenido en el primer analisis es de 0,214, el cual es mayor al
0,05, que se estima segun la distribucién normal, y luego del analisis, el valor
encontrado quedd ahi. 0,882, que corresponde a una distribucién normal, y por

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

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

Se puede apreciar en las figuras 8 y 9.
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Figura 8. Pre-test Tasa de conversion de ventas

Histograma — Normal
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Fuente: SPSS 25 Pre-Test
Figura 9. Post-test Tasa de conversion de ventas
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Desviacidn estandar = 106
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Fuente: SPSS 2 ., .
Los datos éel mglcagor de tasa de conversion de prospectos fueron analizados

en la prueba de normalidad, con una finalidad para identificar si tiene una
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distribucién normal para determinar si tiene una distribucién normal y luego elegir

la prueba de hipotesis correcta.

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

prospectos

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnoy? Shapiro-Wilk
Estadistico al Sig. Estadistico al Sig.
Fre-Test 109 28 200 955 28 2549
Fost-Test 1149 28 200 963 28 410

* Esto es un limite inferior de la significacién verdadera.
a. Correccidn de significacidn de Lilliefors

Fuente: SPSS 25

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

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

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

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

gue este indicador sigue una distribuciéon normal.

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

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

Frecuencia
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Figura 10. Pre-test Tasa de conversion de prospectos

Histograma ~— Normal

Media = 51
Desviacidn estandar = 23
M=28

40 B0 B0 1.00

Pre-Test

Fuente: SPSS 25

Figura 11. Post-test Tasa de conversion de prospectos
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Histograma — Normal

10 Media = 65
Desviacion estandar = 176
]

Frecuencia

Post-Test

Fuente: SPSS 25

4.3. Contrastacion de Hipotesis

H1. Aplicacion movil incrementa la tasa de conversién en la gestion comercial en
la empresa SINTAD S.A.C.

Indicador: Tasa de Conversién de Ventas (TC)

Definicion de variables:

TCa: Tasa de Conversion de Ventas antes de usar la aplicacion movil.
TCd: Tasa de Conversiéon de Ventas después de usar la aplicacion movil.

Hipotesis Nula(HO): La aplicacibn movil no incrementa la tasa de conversion de

ventas en la gestién comercial en la empresa SINTAD S.A.C.
HO: TC <=TCd
El indicador sin la aplicacién mévil es mejor que usandola.

Hipotesis alterna (HA): La aplicacion movil incrementa la tasa de conversion de

ventas en la gestién comercial en la empresa SINTAD S.A.C.
HA: TCa>TCd

El indicador con la aplicacion movil incrementa mas que el indicador sin la

aplicacion movil.
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Segun la figura 6 se determina que, si existe un incremento en la tasa de
conversion 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 estimacién comparativa se utilizé la prueba
de Wilcoxon; Los valores obtenidos durante el estudio tienen una distribucion
normal.

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

Resumen de prueba de rangos con signo
de Wilcoxon para muestras relacionadas

[ total 28
Estadistico de prueha 358.000
Error estandar 43,915
Estadistico de prugha 3.530
estandarizado

Sig. asintdtica (prueba =001
hilateral)

Fuente: SPSS 25

En los resultados que se muestran en la Tabla 10, el valor de sig. Asintotica
(bilateral) es de 0,001 es menor que 0,05, se acepta la hipétesis alternativa. Sin
embargo, la aplicacibn movil incrementa la tasa de conversion de ventas en la
gestion empresarial de SINTAD S.A.C.

H2. Aplicacion movil incrementa la tasa de conversion de prospectos en la

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

Indicador: Tasa de Conversion de Prospectos (TCP)

Definicion de variables:

TPa: Tasa de Conversion de Prospectos antes de usar la aplicacion movil.
TPd: Tasa de Conversion de Prospectos después de usar la aplicacion movil.

Hipotesis Nula(HO0): La aplicacibn mévil no incrementa la tasa de conversion de

prospectos en la gestion comercial en la empresa SINTAD S.A.C.
HO: TC <=TCd

El indicador sin la aplicacién mévil es mejor que usandola.
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Hipotesis alterna (HA): La app movil incrementa la tasa de conversion de

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

HA: TCa>TCd

El indicador con el software moévil incrementa mas que el indicador sin la

aplicacion maovil.

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

conversion 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 estimacién comparativa se utilizé la prueba

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

normal.

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

Resumen de prueba de signo de muestras
relacionadas

I total

Estadistico de prueba
Errar estandar
Estadistico de prueba
estandarizado

Sig. asintdtica (prusba
hilateral)

Fuente: SPSS 25

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

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

embargo, la aplicacion movil incrementa la tasa de conversion de prospectos en

la gestiéon empresarial de SINTAD S.A.C.
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V. DISCUSION



Con el paso del tiempo, el uso de los teléfonos moviles afecta paulatinamente a
diferentes sectores: educacion, mercadotecnia, finanzas, etc. Por eso en esta
leccién ha desarrollado una solucion tecnoldgica dirigida a organizaciones que

se enfocan en brindar servicios tecnolégicos.

La tasa de conversion de ventas incrementé 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 conversion de ventas en la gestion comercial en la empresa SINTAD
S.A.C.

Al igual que Kumar y Varun (2020), en su articulo de investigacion: TABLE
BOOKING AND RESTAURANT MANAGEMENT SYSTEM USING ANDROID
APPLICATION(OPSS), constataron que el uso de las apps moviles cuenta con
un mayor margen de efectividad durante la eleccion de alimentos de los
comensales. Por otro lado, (Baumann y Leimeister, 2019) en su articulo de
investigacion denominado: Mobile Applications in Sales Management,
mencionan que las aplicaciones moviles tienen un control mas preciso y de
mayor uso para concentrar la informacion de los clientes y contactos; teniendo
una disponibilidad mas inmediata sobre la informacion de los mismos, los
resultados que obtuvieron sobre su indicador de tasa de conversion fue
significativa teniendo un margen de incremento del 18.41% después de la
implementacion de la solucion tecnolégica . Asimismo, (Sarwindah et al., 2020)
en su tesis titulada: Desarrollo de un sistema de gestién de relaciones con los
clientes (CRM) basado en la web para un salon de belleza; comprobaron en su
estudio que el usar este tipo de herramienta tecnolégica ayuda a tomar mejores
decisiones y tomar acciones sobre nuevas estrategias para unas ventas mas

eficientes y eficaces.

Entonces, se puede decir que el uso de teléfonos celulares el uso del método
Mobile-D estd aceptado en los estudios; la respuesta pues depende de un
analisis detallado de las oportunidades de venta, el cual es considerado como
una guia de ventas en diversas organizaciones publicas y privadas con el fin de

incrementar la facturacion de sus ventas.
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La tasa de conversion de prospectos a clientes incrementé 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 conversion de prospectos a clientes en la gestion

comercial en la empresa SINTAD S.A.C.

Para Blaz y Leyva (2019) en su investigacion denominada: Sistema web basado
en CRM para el &rea de ventas en JustOnline Peri S.A.C mencionan que para
poder concretar las ventas se debe tener informacion 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, Cedefio y Guevara (2022) en su estudio nombrado: Aplicaciéon movil
multiplataforma para mejorar el sistema de reservar en un hotel de Truijillo, Peru;
infieren que las aplicaciones multiplataformas o también denominadas hibridas
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 caracteristicas de los teléfonos moviles son muy utiles
para la gestion de ventas, seguimiento de clientes potenciales, fidelizacion de
clientes entre otras. Estas determinaciones sirven dentro de la gestion comercial
ya que su fin principal es crecer tanto en ventas como adquirir nuevos clientes,
por ello, la informacion que tengan acceso los empleados es fundamental para

seguir creciendo.

Como resultado, se puede argumentar que el uso del teléfono mévil ha arrojado
resultados positivos en los estudios basados en el aumento del numero de
clientes potenciales, evidenciado al identificar las necesidades de cada usuario
gue se deben atender. en el analisis de la gestion empresarial en las

organizaciones publicas y privadas.
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VI. CONCLUSIONES



Se ha considerado que la implementacion de una app movil basada en la
metodologia Mobile-D, mejor6 mucho la gestion comercial en la organizacién
SINTAD S.A.C.

Se determiné que el software para mévil aumenté la conversion de ventas en un
16,02%, por ello; se dice que la aplicacion movil aumenta la tasa de conversion

de ventas.

Se concluyé que el software para mobile aumentd la conversion de clientes
potenciales en un 13,77%. Por lo ello, se dice que la aplicacion movil aumenta la

tasa de conversion de prospectos a clientes.
A traveés del analisis empleado en los resultados se puede afirmar que hubo un

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

adquisicion de nuevos clientes.
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Vil. RECOMENDACIONES



Cambiar la frecuencia de uso del mévil para evitar congestiones y conflictos por

el volumen de contenido de los usuarios.

El software movil debe pasar rigurosas pruebas de usabilidad y rendimiento.

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

nuevas estrategias.

Desarrollar un chat personalizado para interaccion de los gerentes comerciales.

Desarrollar un servicio en segundo plano para la lectura constante de

informacion o consultas entrante desde la pagina web hacia la aplicacién movil.

Cambiar arquitectura del backend para que use microservicios y se pueda dar
mantenibilidad a cada modulo, evitando problemas si en caso se satura o se cae

algun servicio ya no se caeria toda la aplicacion.

Integrar autentificacion mediante IMEI o UUID si en caso los empleados tuvieran

movil corporativo para que la informacion solo sea de uso confidencial.
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Anexo 1: Matriz de operacionalizacion de variables

Matriz de operacionalizacion de variables

DEFINICION . ESCALA
VALRlleB DEFINICION CONCEPTUAL OPERACIONA DIMiINSIO INDICADORES DE )
L MEDICION
Segun Kumar y Chand (2021) las aplicaciones | Se pondra en el
maoviles son programas disefiados para usarse centro de la
en dispositivos méviles, como smartphones y empresa al
tablets; mejoran la interfaz del usuario, cliente mediante
Aplicacio | velocidad de carga, seguridad y experiencia del | el monitoreo,
n movil usuario. Por otro lado, permiten tener una medicion y
mayor accesibilidad y portabilidad, también clasificacion del
pueden mejorar la productividad de las comportamiento
empresas al permitir la automatizacion de de los
procesos y recopilacion de datos. consumidores.
La gestion Tasa de ,
. ., comercial se Ventas conversion razon
Hu y Zhao (2020) mencionan que la gestion medira
comercial, hacen referencia a un conjunto de .
! . o mediante la
L métodos y practicas que utilizan las empresas
Gestion . o ) tasa de
, para gestionar sus actividades comerciales, .
comercia SN : 9 conversion de Tasa de
| como la planificacion y ejecucion de ventas, la las ventas y la 5 d
gestion de clientes y proveedores, la gestion de Ventas conversion de razén
tasa de prospectos a
recursos y el desarrollo de productos y - |
e conversion de clientes
servicios
prospectos a
clientes.




Anexo 2: Matriz de indicadores de la variable dependiente

INSTR UNIDAD
INDICADOR DESCRIPCION TECNICA | UMEN DE FORMULA
TO MEDIDA
El fenémeno por el cual un
cliente abandona o deja de TC
adquirir un servicio o bienes, Fich N° de ventas concretadas en un periodo
Tasa de por lo que se entiende como el . icha . = ( pert )
conversion nimero de clientes perdidos Observacion d_e Porcentaje N° total de oportunidades de ventas en un periodo
entre el total de clientes de un registro * 100
periodo
(Endeavor, 2020).
Es un parametro que mide la
eficacia del proceso de venta
cuantificando el nimero de
Tasa de clientes potenciales que se Ficha
conversion de convierten en clientes reales, Observacion de Porcentaje _ ( Ne°declientes
prospectosa | por lo que se entiende como el registro rep = <No Jo prospecws> *100
clientes namero de clientes entre el

namero de prospectos de un
periodo (Li, Liang y Feizollahi,
2020)




Anexo 3: Matriz de consistencia

Formulacién del

Titulo oroblema Objetivos Hipotesis Variables Metodologia
Hipdtesis general:
Problema principal: Objetivo general: Ir_rl'ozphcallglon m:?g/" _Vac‘j”abled_ t P
: C6 ' jor gestion | independiente. | gyperimental — Aplicada
(,CIpmo_, |anu_3|/e :a Determinar la influencia de | comercial en la o P P
| aphcacion MoVl €N a1 5 gplicacién mévil para la | empresa SINTAD | Aplicacion movil
Aplicacion | mejora para la gestion | gagtion comercial en la | S.A.C. _ o
movil comercial en la empresa empresa SINTAD S.A.C Nivel: Cuantitativo
basada en SINTAD S.A.C.? —
la Hipotesis Disefio:
metodolog Probledma_s _ especificas: Pre — Experimental
la Mobile- | Sectndarios. Objetivos especificos: La aplicacion  movil Boblacion:
Dparala | ;gm0 influye  la incrementa la tasa de '
gestion aplicacion movil en la _ _ _ conversion de ventas 250 clientes
comercial | (o5 de conversién de | Determinar la influencia de | para la gestion
en la ventas para la gestion | la tasa de conversion de | comercial en la Muestra:
empresa | comercial en la empresa | ventas para la gestion | empresa SINTAD 28 client
SINTAD | SINTAD S.A.C.? comercial en la empresa | S.A.C. Variable clientes
S.AC SINTAD S.A.C . y o dependiente:
2023 ¢ Como influye la La aplicacion movil 3 o
aplicacion movil en la | Determinar la influencia de | incrementa la tasa de Gestion Tecnicas e
tasa de conversiéon de | la tasa de conversion de | conversion de | comercial instrumentos de
prospectos a clientes | Prospectos aclientes parala | prospectos a clientes recoleccion de datos:
para la comercial en la | 9estion comercial en la | para la gestion _
empresa SINTAD | empresa SINTAD S.A.C. comercial en la eEntrevista
SACH empresa SINTAD eFicha de registro

S.A.C

e Observacion




Anexo 4: Guia de entrevista

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

entrevista que forma parte del informe de investigacién denominado “Aplicacion

movil basada en la metodologia Mobile-D para la gestion comercial en la

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

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

presente trabajo de suficiencia profesional.

iTEM
PREGUNTA
Tasa de conversién
¢, Considera adecuada las técnicas que se utiliza actualmente en el
1 area de ventas para tener una 6ptima tasa de conversion en las
ventas?
5 ¢En ese sentido, considera que la empresa mantiene problemas
para la conversion de las ventas?
¢ Estaria de acuerdo en mejorar la gestion de la relacion con los
3 potenciales clientes a fin de mejorar la tasa de conversion de las
ventas?
Tasa de conversion de prospectos a clientes
¢,Cuando llegan personas que tienen algun interés en los servicios
4 que brinda la empresa como hacen para saber cual es la necesidad
gue tienen gue satisfacer?
5 ¢,Cudl cree usted que sean los aspectos que influyen en que los
clientes para adquirir alguno de sus servicios?
¢,De acuerdo con lo conversado estaria usted de acuerdo en que la
6 empresa implemente una aplicacion movil para mejorar la relacion

con el cliente basado en una metodologia de disefio de software
para gestion comercial?




Anexo 5: Ficha de registro del indicador tasa de conversién

Investigadore Armas Balql_eon Cristhian Tipo Pre-Test
S Mijahel
_Empresa SINTAD S.A.C.
investigada
Recolectar informacion acerca de la tasa de conversion de la
I cantidad de oportunidades de ventas y las concretadas
Objetivo ) ) . .
satisfactoriamente en un determinado periodo en la empresa
SINTAD S.A.C.
Periodo El periodo de recoleccion seré de 28 dias.
Fecha de
aprobacion
Variable Formula
Gestion comercial TC = (%) £ 100
Indicador Medida
Donde:
TC = Tasa de conversion
Tasa de . VC = N° de ventas concretadas en un periodo
- Porcentaje .
conversion OV = N° total de oportunidades de ventas en
un periodo
N° total de N° de
iTEM FECHA oportunidade ventas Tasglde
s de ventas concreta | conversion (TC)
(OV) das VC
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
2 e
L L e
Investigadore Armas BaI(_j_eon Cristhian Tipo Post-Test
S Mijahel
_Empresa SINTAD S.A.C.
investigada
Recolectar informacion acerca de la tasa de conversion de la
i cantidad de oportunidades de ventas y las concretadas
Objetivo ) ) : .
satisfactoriamente en un determinado periodo en la empresa
SINTAD S.A.C.
Periodo El periodo de recoleccion sera de 28 dias.
Fechade
aprobacion
Variable Formula
Gestion comercial TC = (%) <100
Indicador Medida
Donde:
TC = Tasa de conversion
Tasa de . VC = N° de ventas concretadas en un periodo
. Porcentaje .
conversion OV = N° total de oportunidades de ventas en
un periodo
N° total de N° de
iTEM FECHA oportunidade | ventas Tasz.allde
s de ventas concreta | conversion (TC)
(OV) das VC
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
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Anexo 6: Ficha de registro del indicador de tasa de conversion de

prospectos a clientes

Investigadores Armas Balql_eon Cristhian Tipo Pre-Test
Mijahel
Empresa SINTAD S.A.C.
investigada
Recolectar informacion acerca de la tasa de conversion de
L. prospectos de la cantidad de prospectos y la cantidad de
Objetivo : - . ; )
clientes adquiridos satisfactoriamente en un determinado
periodo en la empresa SINTAD S.A.C.
Periodo El periodo de recoleccion seré de 28 dias.
Fecha de
aprobacién
Variable Formula

Gestion comercial

CA
TCP = (T) %100

Indicador Medida
Donde:
TCP = Tasa de conversion de prospectos
Tasa'('je Porcentaj CA = N° total de clientes adquiridos en un
conversion de .
prospectos € periodo .
P = N° total prospectos en un periodo
N° total N° total Tasade
iTEM FECHA cIie.nt.es de conversion de
adquiridos prospect prospectos
(CA) os (P) (TCP)
1 23/0;/202 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 15/0;/202 1 6 16,66
22 16/ 05/ 202 2 2 100,00
23 17/02/202 6 9 66.66
24 18/ 05/ 202 4 10 40,00
25 20/05/202 7 15 46,66
26 21/05/202 5 13 38,46
27 22/0;/202 3 6 50.00
28 23/05/202 1 2 50,00
PROMEDIO 50,78
- ¥
6/ 'a.:.,.,_-cl.h"i:’r.m‘Mr“'m
Investigadore Armas Balcllleon Cristhian Tipo Post-Test
S Mijahel
_Empresa SINTAD S.A.C.
investigada
Recolectar informacion acerca de la tasa de conversion de
. prospectos de la cantidad de prospectos y la cantidad de
Objetivo : - : ; :
clientes adquiridos satisfactoriamente en un determinado
periodo en la empresa SINTAD S.A.C.
Periodo El periodo de recoleccion sera de 28 dias.
Fecha de
aprobacién
Variable Formula

Gestion comercial

Indicador Medida
Tasa de
conversion de | Porcentaje
prospectos

CA
TCP = (T) £ 100

Donde:

TCP = Tasa de conversion de prospectos
CA = N° total de clientes adquiridos en un
periodo
P = N° total prospectos en un periodo




N° total N° total Tasa de
iTEM FECHA cIie_nt_es de conversion de
adquiridos prospect prospectos

(CA) os (P) (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
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Anexo 7: Informacion de la empresa en la Gestién 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

LOGISTICA 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 conversion

N° de ventas concretadas en un periodo

TC=( )*100

N° total de oportunidades de ventas en un periodo

PC = (g) «100 = 61%




Anexo 8: Carta de Aceptacion de la Empresa
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SHTAD 4

AUTORIZACION PARA LA REALIZACION Y DIFUSION DE RESULTADOS DE
LA INVESTIGACION

Por medio del presente documento, Yo MARIO CASTRO CASTILLO, identificado con DNI
N° 07640650 y representante legal de SINTAD S.A.C. autorizo a CRISTHIAN MIJAHEL
ARMAS BALDEON identificado con DNI N° 74498036 a realizar la investigacion titulada:
“Aplicacion moévil basado en la metodologia Mobile-D para la gestion comercial en la
empresa SINTAD S.A.C” y a difundir los resultados de la investigacion utilizando el
nombre de SINTAD S.A.C.

Lima, 02 de mayo del 2023.

FIRMA \
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Anexo 9: Validaciéon de instrumentos por juicio de expertos

INDICADOR: TASA DE CONVERSION

CESAR VALLEJO

Datos del experto:

1. Apellidos y Nombres: Cabrejos Yalan Victor Manuel
2. Titulo ylo grado: Magister

3. Universidad que labora: Universidad Cesar Vallejo
4. Fecha: 03/04/2023

TITULO DE PROYECTO

Aplicacién movil para la gestion comercial en la empresa SINTAD S.A.C.,

Lima, 2023
Tabla de Evaluacion de Expertos para el indicador: Tasa de conversion de ventas
Donde:
Ve TC = Tasa de conversian
Te = (W) + 100 VC = N° de ventas concretadas en un periodo
OV = N* total de oportunidades de ventas en un periodo
VALORACION
Muy
ITEMS CRITERIOS Deficiente Regular Hgil_m bueno Excelente
0 - 20% 21 — 30% T0% - B1-100%
20%
CLARIDAD Esta Ipn'nulan:lcl con &l lenguaje 50%
apropiado.
OBJETIVIDAD Esta expresado en conducta 80%
observable.
ACTUALIDAD E_s au:!eu:uado al avance de la 80%
ciencia.
ORGANIZACION Existe una organizacion logica. &0%
Comprende los aspectos de
SUFICIENCIA cantidad y calidad. 80%
Adecuado para valerar aspecios
INTENCIONALIDAD del sistema metodologico vy al%
cientifico.
Esta basado en aspectos tedricos,
CONSISTENCIA cientificos acordes a la tecnologia 0%
educativa.
COHERENCIA E_rltre Iqs indices, indicadores y B0%
dimensiones. _ :
METODOLOGIA Re_spﬂnde :'71| _propomtu del trabajo 80%
ha!o los objetivos a lograr.
PERTINENCIA El instrumento es adecuado al 80%
tipo de investigacion.
PROMEDIO DE VALIDACION 0%
OPCION DE APLICABILIDAD:
i) Elinstrumento puede ser aplicado, tal como esta elaborado. __{;}”;- o™ .":_‘.'-»-* -

() El'instrumento debe ser mejorado, antes de ser aplicado.

Firma del experio



INDICADOR 2: TASA DE CONVERSION DE PROSPECTOS A CLIENTES

'j' UCv
\I UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO

Datos del experto:

1. Apellidos y Nombres: Cabrejos Yalan Victor Manuel
2. Titulo ylo grado: Magister

3. Universidad que labora: Universidad Cesar Vallejo
4. Fecha: 03/04/2023

TITULO DE PROYECTO

Aplicacion movil para la gestion comercial en la empresa SINTAD S.A.C,,
Lima, 2023

Tabla de Evaluacion de Expertos para el indicador: Tasa de conversion de prospectos

Donde:
C TCP = Tasa de conversion de prospectos
TCP = (F) + 100 C = N° de clientes
P = N° de prospectos
VALORACION
Muy
ITEMS CRITERIOS Deficiente | Regular Elgir-m buenc | Excelente
0 - 20% 21 - 30% 70% - 81-100%
20%
CLARIDAD Esta fpnﬂuladu can &l lenguaje 80%
apropiado.
OBJETIVIDAD Esta expresado en conducta B0%
cbservable.
ACTUALIDAD E_s au:!ec:uado al avance de la 80%
ciencia.
ORGAMIZACION Existe una organizacion logica. 80%
Comprende los aspectos de
SUFICIENCIA cantidad y calidad. 80%
Adecuado para valorar aspectos
INTENCIONALIDAD del sistema metodoldgico y 0%
cientifico.
Esta basado en aspectos tedricos,
CONSISTENCIA cientificos acordes a |a tecnologia 0%
educativa.
COHERENCIA E_ntre Iu_@ indices, indicadores y 20%
dimensiones. _ i
METODOLOGIA Rﬂ_spunde gl Fropnmtﬂ del trabajo B0%
ha!n los objetivos a lograr.
PERTINENCIA El instrumento es adecuado al 80%
lipo de investigacion.
PROMEDIO DE VALIDACION B0%
QOPCION DE APLICABILIDAD:
(%) El instrumento puede ser aplicado, tal como esta elaborado. . R

( ) Elinstrumento debe ser mejorado, antes de ser aplicado.

;'.’{j/ .f- &

Firma del experto




Anexo 10: Validacion de metodologia por juicio de expertos

'j UCvV
UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJD

Datos del experto:

Apellidos y Nombres: Cabrejos Yalan Victor Manuel
Titulo y/o grado: Magister

Universidad que labora: Universidad Cesar Vallejo
Fecha: 24/04/2023

el

TITULO DE PROYECTO

Aplicacion mévil para la gestion comercial en la empresa SINTAD S.A.C.,
Lima, 2023

EVALUACION DE METODOLOGIA DE SOFTWARE

Mediante la tabla de evaluacion de expertos, usted tiens la facultad de calificar las metodologias
involucradas, mediante una serie de preguntas con puntuacion especificada al final de 1a tabla.
Asimismo, le exhortamos en la correcta determinacion de la metodologia para desarrollar la
Aplicacion movil para la gestion comercial en la empresa SINTAD S.A.C. v si hubiese algunas
sugerencias.

METODOLOGIA
CRITERIOS MOEILE-D XP SCRUM
Permite trabajar a los equipos de forma 5 A A
colaborativa v coordinada

Ciclo de vida iterativo 4]

Participacion del cliente 5 4 5

Gestion de riesgos 5 3 4

Tiempo de enfrega A 4 4

Calidad del producto ] 4 4

PUNTUACION a0 22 24

La escala para evaluar es de 1: Malo 2; Regular 3:Bueno 4: Muy bueno 5:Excelente

Sugerencias:

Firma del experto



Anexo 11: Desarrollo de la metodologia Mobile-D

Fase 1: Planificacion

a) Requerimientos funcionales y no funcionales

ID Requisitos Funcionales
RF1 Aplicacién movil debe tener un login para el acceso a los
usuarios.
RF2 Aplicacién movil debe tener una interfaz amigable e intuitiva.
RF3 Dashboard debe permitir la descarga de reportes en formato
Excel.
RF4 Se podra crear prospectos (contactos que representen a una
empresa).
RF5 Se podran crear varias negociaciones por contacto.
REG Se podra asignar tareas de las negociaciones a los
vendedores.
RE7 Se podra tener un historial sobre las actividades realizadas en
cada negociacion.
ID Requisitos No Funcionales
RNF1 | Seguridad
RNF2 | Mantenibilidad
RNF3 | Usabilidad

b) Definicién de Stakeholders

INTERESADO ROL

Cristhian Armas Baldeon Autor de tesis

c) Herramientas de desarrollo

NOMBRE DESCRIPCION

Android Studio Emulador de aplicacion mévil




JavaScript Lenguaje de programacion Frontend

HTML Lenguaje de
CSS Lenguaje de estilos web
Firebase Plataforma de base de datos en la nube
. Framework para desarrollo de
lonic . o :
aplicaciones moviles (multiplataforma)
Fase 2: Analisis

a) Arquitectura de la solucion

) S

Login
| Contactos

aplicacion [ Negociaciones
movil

Tareas

/ E ﬁﬂespuesta—‘
Gerente @ ' ] » "—» Q
comercial Sincronizacién *

de laBD Firebase PC T Celular

Gerente
comercial

b) Arquitectura del software

VISTA
HTML CXX 45
—,': -.+——Respuesta.
Respuesta -
®
lonic = Datos MODELO
- Datos ) (G
O | ‘m

Actual iza

— b @
T CDNTR LADOR  Respuesta e 1onic
Solicita. ﬁ Datos T

' |on|c




c) Estructura de la aplicacion movil: Variable independiente

Y

Login

- Contactos

_I—b Negociaciones
Gestion Comercial

L Tareas
o= Actividades
. Ubicacion

Fase 3: Disefio
Interfaz de la aplicacion moévil

Registro de Usuario B

‘ &2 Nombres ‘
CRM .
‘ a Apeliidos ‘
B |
@  Contrasefia SO ( )
‘ = Correo ‘
INICIAR SESION 3
‘ @  Contrasefia & ‘
‘ L, Mol ‘

‘ a Fecha nacimiento ‘




Fase 4: Desarrollo

ass
name="1 slot="start
labe label-plac

4"

Iniciar S

istrar()

label-placement

lot="start”
label-placement:

placeho




ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE INGENIERIA Y ARQUITECTURA
ESCUELA PROFESIONAL DE INGENIERIA DE SISTEMAS

Declaratoria de Autenticidad del Asesor

Yo, CABREJOS YALAN VICTOR MANUEL, docente de la FACULTAD DE INGENIERIA Y
ARQUITECTURA de la escuela profesional de INGENIERIA DE SISTEMAS de la
UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO SAC - LIMA NORTE, asesor de Tesis titulada:
"Aplicacibn movil basada en la metodologia Mobile-D para la gestion comercial en la
empresa SINTAD S.A.C 2023", cuyo autor es ARMAS BALDEON CRISTHIAN MIJAHEL,
constato que la investigacion tiene un indice de similitud de 20.00%, verificable en el
reporte de originalidad del programa Turnitin, el cual ha sido realizado sin filtros, ni
exclusiones.

He revisado dicho reporte y concluyo que cada una de las coincidencias detectadas no
constituyen plagio. A mi leal saber y entender la Tesis cumple con todas las normas para
el uso de citas y referencias establecidas por la Universidad César Vallejo.

En tal sentido, asumo la responsabilidad que corresponda ante cualquier falsedad,
ocultamiento u omision tanto de los documentos como de informacion aportada, por lo
cual me someto a lo dispuesto en las normas académicas vigentes de la Universidad
César Vallejo.
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