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RESUMEN 

 

 

 
  

El proyecto de investigación se centra en el desarrollo de un aplicativo móvil-web 

utilizando React Native para mejorar la gestión de ventas en la empresa PEKOKIS. 

El objetivo principal es abordar la problemática existente en la empresa, donde los 

vendedores carecen de una herramienta adecuada para registrar las ventas de 

manera correcta y dar seguimiento a los pedidos. En el desarrollo del aplicativo 

móvil-web se emplea la metodología SCRUM, garantizando así un proceso ágil y 

eficiente. Tras la implementación exitosa, se ha observado una notable mejora en 

los indicadores de ventas y retención de clientes de la empresa. Específicamente, el 

nivel de eficacia de ventas ha aumentado en un 52% y la tasa de retención de clientes 

en un 72%.En conclusión, la implementación del aplicativo móvil-web ha beneficiado 

a la empresa PEKOKIS, mejorando significativamente sus resultados en términos de 

eficacia de ventas y retención de clientes. Se recomienda a la empresa continuar 

realizando mejoras y actualizaciones en el aplicativo, de manera que pueda seguir 

favoreciéndoles y mantener los resultados obtenidos hasta el momento. 

 

Palabras clave: Gestión de ventas , React Native, React , ventas, Aplicativo Movil. 
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ABSTRACT 

 

The research project focuses on the development of a mobile-web application using 

React Native to improve sales management in the company PEKOKIS. The main 

objective is to address the existing problems in the company, where sellers lack an 

adequate tool to register sales correctly and follow up on orders. In the development 

of the mobile-web application, the SCRUM methodology is used, thus guaranteeing 

an agile and efficient process. After the successful implementation, a notable 

improvement has been observed in the company's sales and customer retention 

indicators. Satisfactorily, the level of sales effectiveness has been warned at 52% 

and the customer retention rate at 72%. sales effectiveness and customer retention. 

It is recommended that the company continue making improvements and updates to 

the application, so that it can continue to benefit them and maintain the results 

obtained so far. 

Keywords: Sales management, React Native, React, sales, Mobile Application.
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