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RESUMEN

Este estudio se contextualiza dentro del marco de los Objetivos de Desarrollo
Sostenible (ODS), especificamente en Industria, Innovacion e Infraestructura, y
aborda los desafios en desarrollo econémico, empleo y emprendimiento. El objetivo
general fue desarrollar una propuesta de modelo de innovacion tecnoldgica para
mejorar las ventas digitales en discotecas. Se empled un tipo de investigacion basica,
con enfoque cuantitativo. disefio no experimental y de tipo propositivo. La
investigacion se centr6 en la recoleccion y andlisis de datos de un periodo especifico,
capturando una instantanea representativa de la situacion en 2024. Se utiliz6 un
muestreo no probabilistico, abarcando 10 administradores o altos de discotecas, 30
trabajadores y 200 clientes. Para la recopilacion de datos, se utilizaron entrevistas
presenciales con administradores, encuestas virtuales a trabajadores y clientes, y un
analisis de los resultados mediante el software SPSS. Basado en antecedentes y
encuestas, se proyecta un crecimiento del 62% en las ventas digitales. El 89% de los
clientes valoran positivamente la integracion de tecnologias avanzadas, respaldando
la viabilidad del modelo. La investigacion permitié el desarrollo de un modelo de
innovacion tecnolOgica para mejorar las ventas digitales en discotecas de Truijillo,
2024.

Palabras clave: Innovacion tecnolégica, ventas digitales, discotecas, desarrollo

econdmico.



ABSTRACT

This study is situated within the framework of the Sustainable Development Goals
(SDGs), specifically focusing on Industry, Innovation, and Infrastructure. It addresses
challenges related to economic development, employment, and entrepreneurship. The
primary objective was to develop a technological innovation model to enhance digital
sales in nightclubs. The research employed a basic type of investigation with a
guantitative approach, non-experimental design, and was of a propositional nature.
The study focused on collecting and analyzing data from a specific period, capturing
a representative snapshot of the situation in 2024. A non-probabilistic sampling
method was used, including 10 nightclub managers or high-level staff, 30 workers, and
200 customers. Data collection involved face-to-face interviews with managers, virtual
surveys of workers and customers, and analysis of the results using SPSS software.
Based on background information and surveys, a 62% growth in digital sales is
projected. Additionally, 89% of customers view the integration of advanced
technologies positively, supporting the viability of the model. The research enabled the
development of a technological innovation model aimed at improving digital sales in

discotheque in Trujillo, 2024.

Keywords: Technological innovation, digital sales, discotheque, economic
development.

Xi



l. INTRODUCCION

El entorno empresarial experimenté cambios constantes y, a lo largo del tiempo,
el desarrollo de nuevas tecnologias e innovadoras tiene una importancia
fundamental. En esta época de transformacion tecnologica, captar la atencién de
los consumidores es un desafio primordial para cualquier organizacion (Silva et
al., 2023). Esta evolucion se refleja claramente en el ambito de las ventas
digitales, donde se fomenta un compromiso con la integracién de tecnologias
innovadoras en los equipos de ventas (Alavi et al., 2021).

El estudio que se presentd se contextualizé en el marco de las innovaciones
tecnoldgicas actuales, abordando los desafios contemporaneos en desarrollo
economico, empleo y emprendimiento. Al centrarse en este ambito, se
contribuyé directamente al logro de los Objetivos de Desarrollo Sostenible
(ODS), siendo las areas en las que se repercutio la Industria, Innovacion e
Infraestructura. El estudio buscdé comprender como la rapida adopcion de
tecnologias digitales afectd no solo la operacion de las organizaciones, sino
también la creacion de empleo y el estimulo al espiritu emprendedor. Estos
aspectos fueron fundamentales para impulsar un crecimiento econdmico

sostenible y equitativo en un entorno cada vez mas digitalizado.

El escenario de emergencia mundial en respuesta a la emergencia sanitaria a
causa de la COVID-19 acelero significativamente la evolucion digital (Garcia et
al., 2021). Este fenbmeno condujo a un incremento exponencial en la adopcion

de herramientas digitales (Biemans, 2023).

En el contexto internacional, Kantis et al. (2023) mencionaron que la adopcién
de enfoques agiles e innovadores fue esencial para garantizar la competitividad
organizacional. Debido a ello la innovacién tecnolégica se entiende como el
resultado del desarrollo y organizacibn del conocimiento en entornos
empresariales y en la sociedad en general (Diaz y Morales, 2023). La
implementacion de soluciones tecnoldgicas innovadoras mejora la calidad y

excelencia del servicio ofrecido (Ruiz et al., 2021).

El avance de las tecnologias digitales transformd el panorama de las ventas

profesionales, reconfigurando las practicas comerciales en todas las etapas del



proceso empresarial (Voss et al., 2024). Kim (2020) menciono que la emergencia
global acelerd la transicion hacia las compras en linea, presentando nuevos retos
y oportunidades para las empresas. Sharma et al. (2020) indicaron la importancia
de la introduccion de tecnologia en las empresas para mejorar el rendimiento en
las ventas, especialmente en las empresas que adoptan la tecnologia mas
rapidamente. Las ventas digitales facilitaron una mayor facilidad de acceso a la
informacién, y ademas que estuviera disponible tanto para clientes como para
proveedores, mejorando la experiencia de compra y aumentando las ventas de
las empresas (Pitre et al., 2021). Ganotakis et al. (2023) destacaron que estas
ventas permitieron a las empresas ajustar sus estrategias segun la demanda,
utilizando las redes sociales, las cuales permitieron la mejora del reconocimiento

de marca y recomendaciones electronicas.

En el contexto nacional, especialmente en pequefias empresas, la falta de
innovacion es evidente (Arosa et al., 2023). Muchos directivos y miembros de la
comunidad subestiman la importancia de las tecnologias emergentes, reflejando
un desconocimiento significativo sobre su relevancia y potencial impacto
(Pintado et al., 2023). Ademas, Garcia et al. (2022) sefalaron que las empresas

en Peru estaban en las primeras etapas de incorporacion de estas tecnologias.

El entorno de las ventas digitales es objeto de un cambio acelerado, lo que
contribuye a mitigar los impactos adversos de la pandemia de manera
significativa (Vasquez et al., 2023). Ademas, las ventas digitales fueron de vital
importancia para las empresas en PerU, ya que representaron una estrategia
innovadora y disruptiva que aumento la satisfaccion de los consumidores al

facilitar compras en linea (Malpartida et al., 2023).

En el dinamico escenario de las empresas de discotecas, los agentes de ventas
juegan un rol fundamental en la atraccidn y retencion de clientes. Sin embargo,
el proceso enfrenta desafios significativos, ya que muchas dependen de
métodos manuales para gestionar la promocion y venta de entradas. Esto resulta
en un consumo considerable de tiempo y recursos, aumentando la carga de
trabajo para los agentes de ventas, quienes deben mantener registros detallados
de las entradas y manejar su distribucion fisica. Este enfoque tradicional
prolonga considerablemente el tiempo necesario para completar estas tareas y

propicia errores humanos y una gestién ineficiente. La dependencia de



documentos impresos también presenta desafios en cuanto al almacenamiento
y organizacion de la informacion, dificultando el seguimiento preciso de las
ventas. Ademas, la falta de un analisis adecuado de los datos implica que no se
esta aprovechando el potencial de la fidelizacién de clientes. Algunas empresas
de discotecas apenas estan empezando a adoptar tecnologia, pocas empresas
tienen un andlisis adecuado de los datos, enviando mensajes masivos sin
segmentar correctamente a sus clientes. La implementacién de sistemas que
recopilen y analicen datos sobre las preferencias y comportamientos de los
clientes permitiria a las empresas de discotecas personalizar sus ofertas y
promociones, incrementando asi la satisfaccién del cliente y fomentando su
lealtad. En dltima instancia, estas mejoras tecnolégicas no solo conducirian a
una mayor satisfaccion del cliente y un incremento en las ventas, sino que
también permitirian una mejor gestion de los recursos y una mayor eficiencia

operativa en las empresas de discotecas.

Debido a la problematica antes expuesta se busco resolver la pregunta: ¢ De qué
forma la propuesta de un modelo de innovacion tecnolégica mejora las ventas

digitales de empresas de discotecas en Truijillo, 20247

La justificacion tedrica de la innovacion tecnologica se fundamenté en varias
teorias econdmicas. Las capacidades dinamicas destacaron la esencialidad de
gue las organizaciones integraran y reconfiguraran sus habilidades para
mantener ventajas competitivas. La teoria schumpeteriana destaco el papel
empresarial en impulsar lainnovacion y su efecto disruptivo. Ademas, el Adaptive
Selling y el Inbound Marketing ofrecieron estrategias para adaptarse a un entorno
digital cambiante, centradas en la personalizacion y la entrega de valor para
mantener relaciones solidas con los clientes. Estas teorias ofrecieron una vision
completa de como la innovacion tecnolégica impulsé la expansion econdmica y
la habilidad de las compafias para enfrentar la competencia de manera efectiva.
La justificacion practica de esta investigacion radicé en que el modelo de
innovacion tecnolégica permiti6 a las empresas de discotecas optimizar
estrategias y adaptarse al entorno digital, facilitando decisiones estratégicas y
aumentando la rentabilidad. El modelo ayudd a aumentar las ventas digitales y
a mejorar su posicionamiento en el mercado. De igual modo, se justificd

metodologicamente dado que se utilizaron instrumentos, en este caso, se



empled un cuestionario para la recoleccion de informacion, elaborado con la
intencion de obtener datos relevantes y precisos de los participantes y
metodologias para su procesamiento de tal manera que se alinearan con las
variables del modelo de innovacion tecnolégica y ventas digitales. Por
consiguiente, la justificacion social se dio porque la investigacion permitio
mejorar la forma en la que una empresa de discoteca realiz6 sus ventas,
fomentando la innovacion y la competitividad, propiciando el desarrollo de
destrezas para satisfacer de manera éptima los requerimientos y necesidades
presentadas por los clientes de forma efectiva y satisfactoria, y que después
podria beneficiar a las necesidades de las organizaciones del mismo rubro.

Asi mismo, el objetivo general fue desarrollar una propuesta de modelo de
innovacion tecnoldgica para mejorar las ventas digitales de empresas de
discotecas en Trujillo, 2024. Se plantearon una serie de objetivos especificos.
Analizar el estado actual de las ventas digitales en las empresas de discotecas
en Trujillo, 2024. Identificar las areas clave de mejora y oportunidades de
crecimiento en las estrategias de ventas digitales de las empresas de discotecas
en Trujillo, 2024. Disefar un modelo de innovacién tecnoldgica adaptado a las
necesidades y caracteristicas de las empresas de discotecas en Truijillo, 2024.
Proyectar el impacto potencial del modelo de innovacion tecnoldgica en el
crecimiento de las ventas digitales de las empresas de discotecas en Trujillo,
2024.

Aunque este modelo no se implementé en este contexto, se considerd importante
destacar que, de hacerlo, se procederia a su implementacién en empresas de

discotecas y se evaluaria su impacto en las ventas digitales.

En el ambito internacional, se examinaron algunos de los antecedentes mas
relevantes. Kusuma et al. (2024), en Indonesia, realizaron un estudio en el sector
de bienes de consumo de alta rotacion (FMCG) para investigar los factores que
influyen en la transformacion digital de las organizaciones de ventas y su impacto
en su rendimiento. El objetivo del estudio fue analizar cobmo la transformacién
digital afecta a las organizaciones de ventas en el sector FMCG en Indonesia.
Para ello, se utilizé un enfoque cuantitativo aplicando un modelo de ecuaciones
estructurales (SEM) para analizar los datos recopilados. Se emplearon

cuestionarios y entrevistas como técnicas de recoleccion de datos. El



cuestionario constaba de 66 items medidos en una escala de Likertde 1 a5,y
se llevaron a cabo entrevistas con profesionales del sector. La poblacion del
estudio incluy6 profesionales de empresas FMCG en Indonesia, y la muestra
consistid en 346 cuestionarios validos recolectados de directores, gerentes y
supervisores en 14 ciudades principales del pais, utilizando un muestreo
homogéneo. Los resultados mostraron que la transformacién digital en las
organizaciones de ventas esté influenciada por varios factores, como la gestion
de datos, la integracion digital y la orientacion tecnoldgica. La adopcion de
herramientas digitales mejora la eficiencia y efectividad en la gestion de ventas.
El director de Ventas fue identificado como el principal responsable de la
implementacion de la transformacion digital en el 50% de los casos. La mayoria
de los encuestados (28.1%) sefialé que la efectividad en los procesos de
negocios internos de la empresa era el principal objetivo de la transformacion
digital. En cuanto a los parametros de éxito, los procesos de negocios fueron la
expresion mas destacada de la implementacion exitosa (19.4%), con la
automatizacion de ventas como la actividad principal en su transformacion digital
(37.4%). El estudio concluyé que una estrategia digital bien consolidada es
esencial para satisfacer las necesidades del cliente y mejorar el rendimiento de
las organizaciones de ventas. La transparencia en la gestion de datos y la
adopcion de tecnologias digitales son claves para el éxito en el entorno

competitivo actual.

Henao y Cardona (2023), en Colombia, investigaron la conexién entre la gestion,
el marketing, la tecnologia y el personal en actuaciones dentro del campo
cientifico y de las innovaciones. Utilizando datos de la Encuesta de Desarrollo
Tecnoldgico e Innovacion - Industria Colombiana VII 2013-2014, aplicaron
meétodos cuantitativos con seis modelos de regresion logistica a 2,045 empresas
manufactureras. Encontraron que el incremento del personal técnico (coeficiente
de 7.847, con p < 0.01) relacionado con STi (Ciencia, Tecnologia e Innovacion)
estd estrechamente asociado con una mayor probabilidad de implementar
innovacion tecnoldgica en las empresas. Esto implicé que mas personal técnico
aumentaba la probabilidad de introducir innovaciones tecnoldgicas. En
conclusién, el estudio destacd el componente humano como pilar clave en el

ambito de la administracion de la innovacién corporativa en Colombia.



Silva et al. (2023) llevaron a cabo una investigacion en Portugal, enfocada en el
sector inmobiliario minorista, con el propdsito de evaluar cémo la orientaciéon
digital y las competencias de los vendedores influyen en la implementacion de
estrategias de ventas y en su desempefio. El estudio adopté un enfoque
cuantitativo, aplicando dos técnicas estadisticas: el Modelado de Ecuaciones
Estructurales (SEM) y el Modelo Logit Generalizado (GLM). EI SEM se utilizo
para evaluar y validar el modelo propuesto, mientras que el GLM se empled para
determinar el impacto de variables de control como el nivel educativo, género,
edad y afios de experiencia en el desempefio de ventas de los vendedores. Los
andlisis fueron realizados utilizando los programas SPSS y AMOS para SEM, y
STATA para GLM. La investigacion abarco una poblacién de 4856 vendedores
inmobiliarios en Portugal. Se enviaron cuestionarios electronicos y se recibieron
517 respuestas completas y validas, lo que representa una tasa de respuesta del
10.65%. Los hallazgos indicaron que la experiencia de los vendedores tiene una
relacion positiva con su rendimiento, mientras que la edad afecta negativamente.
Especificamente, la experiencia mostré un efecto positivo significativo en el
desempeiio de ventas, con un indice de correlacion de 0.312 (p < 0.01) en la
capacidad de generar mayores ingresos. La orientacion digital de los vendedores
tuvo un impacto positivo en sus habilidades (B = 0.32; p < 0.001) y en la
implementacion de estrategias de ventas (B = 0.22; p < 0.001). Ademas, las
competencias de los vendedores demostraron una correlacion positiva tanto con
la implementacién de estrategias de ventas (B = 0.40; p < 0.001) como con el
desempefio de ventas (B = 0.27; p < 0.001). El estudio subray? la relevancia de
la digitalizacion para mejorar el desempefio de los vendedores en el sector
inmobiliario, concluyendo que las empresas deben centrarse en desarrollar
habilidades digitales entre sus vendedores para adaptarse a un mercado en

constante evolucién y optimizar su rendimiento.

Li et al. (2022) examinaron el impacto de la atencién a plataformas digitales
(DPA) en las ventas internacionales de empresas multinacionales chinas.
Utilizando datos de 784 empresas entre 2013 y 2018, encontraron que un
aumento en la intensidad de la DPA se relacion6 positivamente con las ventas
internacionales, con un incremento del 13.80% (coeficiente = 0.069, p-valor =

0.001). La persistencia de la DPA también influy6 positivamente, con un aumento



del 3.16% en las ventas internacionales (coeficiente = 0.050, p-valor = 0.041).
En conclusion, estos descubrimientos pusieron de relieve la importancia
estratégica de prestar atencion a las plataformas digitales para impulsar mejoras
en el desempeiio internacional de las empresas multinacionales, mientras
subrayaron la necesidad de considerar factores contextuales como la distancia
geogréfica.

Santamaria et al. (2022) examinaron la optimizacion de estrategias utilizadas en
el marketing digital para maximizar la visibilidad, accesibilidad y competitividad
de las compafiias que se desenvolvian en el ambito de las transacciones
comerciales digitales en Colombia. Su estudio utiliz6 una metodologia de
revision bibliométrica para analizar investigaciones relevantes sobre el tema. La
muestra incluyé 480 documentos tipo articulos de investigacion procedentes de
una ecuacion de busqueda formulada en Scopus de Elsevier y 132 documentos
en Web of Science (WoS) de Thompson Reuters, sobre marketing digital y
comercio electronico. Se emplearon técnicas de analisis bibliométrico y de
contenido para identificar tendencias y patrones en la literatura revisada. Las
conclusiones resaltaron que el marketing digital fue relevante para impulsar el
comercio electrénico, destacando su papel en la generacion de trafico y la mejora

de la experiencia de los clientes para realizar sus compras de forma digital.

Streimikiené et al. (2021) en Lituania, examinaron el impacto de las redes
sociales en el comportamiento de compra de los consumidores y la manera en
gue las empresas de entretenimiento aprovechan estas plataformas para
promover sus ofertas. El proposito central del estudio fue analizar estas
interacciones y entender como la comunicacion en redes sociales influye en las
decisiones de compra de los consumidores. Se emple6 una metodologia
cuantitativa que incluy6 un cuestionario basado en un modelo de comunicacion
de marketing para redes sociales. Este cuestionario, compuesto en su mayoria
por preguntas cerradas y escalas de Likert, fue analizado utilizando IBM SPSS
Statistics. La poblacién objetivo consistid en residentes de Lituania que utilizan
redes sociales, estimada en cerca de 1,000,000 personas. De esta poblacion, se
obtuvieron respuestas de 385 encuestados, seleccionados para asegurar un
margen de error del 5% y un nivel de confianza del 95%. Los hallazgos indicaron

gue el 52.2% de los encuestados considera positiva la comunicacién frecuente



de las empresas de entretenimiento a través de textos, imagenes y videos,
sugiriendo que una mayor interaccién podria aumentar el seguimiento y las
ventas. Aproximadamente el 60% de los participantes opin6 que una
comunicacion activa en redes sociales ayuda a mantener el interés y recordar
las actividades de las empresas, afectando positivamente la decision de compra.
La correlacion observada (coeficiente de 0.560) entre el nUmero de cuentas
seguidas y la comunicacion regular sugirié que una interaccion constante puede
incrementar el engagement y, potencialmente, las ventas. Se concluy6 que no
existe una clasificacion Unica para las redes sociales en términos de promocion
de ventas y se destacé la importancia de la comunicacién y el compromiso en
redes sociales para mejorar tanto las ventas como la imagen de marca de las

empresas de entretenimiento.

Wengler et al. (2021) realizaron un estudio en Alemania teniendo por objetivo
analizar los factores clave de éxito en la transformacion digital en el ambito de
las ventas. sobre la transformacion digital en ventas. Utilizaron una metodologia
cualitativa, con entrevistas a 90 informantes clave mediante un cuestionario
semiestructurado. Los datos fueron analizados en profundidad por dos
investigadores independientes y verificados en una reunion de seguimiento con
los entrevistados. La muestra incluyo a expertos en gestion de ventas senior. Los
resultados indicaron que el Gerente es el principal responsable e impulsor del
proceso de transformacion digital. Una barrera significativa fue la percepcion de
falta de iniciativa por parte de los directores de ventas. El estudio subrayo la
importancia de comprender los factores clave de éxito en la transformacion digital
y la necesidad de una orientacion al mercado en las estrategias. Estos hallazgos
son fundamentales para futuras investigaciones y tienen implicaciones
importantes para la gestion empresarial en el @mbito de la transformacion digital

en ventas.

Chiusoli y Bonfim (2020) realizaron un estudio en Brasil, enfocado en el sector
del comercio electronico, con el propésito de analizar el comportamiento de
compra de los consumidores respecto a la adquisicion de productos o servicios
a través de este medio. La investigacién adoptdé un enfoque cuantitativo. Para
recolectar los datos, se emple6 una muestra no probabilistica de 200

compradores de una ciudad del estado de Parand, quienes fueron entrevistados



personalmente acerca de sus habitos de compra en linea. Los hallazgos
indicaron que los consumidores valoran principalmente la seguridad y la
confianza en la entrega de la mercancia, factores que representaron el 51% de
las respuestas. Ademas, el 87% de los encuestados expreso satisfaccion con el
proceso de compra. Los productos mas frecuentemente comprados fueron ropa
y accesorios, que representaron el 22% de las adquisiciones, y la forma de pago
mas utilizada fue el boleto bancario, empleado por el 53% de los consumidores.
Se destaco la relevancia de la seguridad en las transacciones en linea y la
satisfaccion de los consumidores. También se encontré que la mayoria de los
consumidores investigan sobre los sitios web antes de realizar una compra,

buscando mayor confiabilidad y seguridad.

Corrales et al. (2019) investigaron en Colombia el impacto del comercio
electronico (CE) en las ventas de las PYMES. El estudio tuvo como objetivo
central analizar como la adopcion del CE influye en las ventas totales de estas
empresas. Emplearon una metodologia cuantitativa descriptiva, utilizando un
modelo de diferencias en diferencias para estimar el impacto del CE y un modelo
de regresion lineal para evaluar la significancia de los resultados. La
investigacion se basé en datos de PYMES colombianas recolectados por el
DANE entre 2012 y 2016, incluyendo la Encuesta Anual de Comercio, la
Encuesta Anual Manufacturera y la Encuesta Anual de Servicios. Se utilizd un
panel de datos para analizar la relacion entre la adopcion del CE y las ventas en
diversos sectores econdmicos. Los resultados mostraron que la adopciéon del CE
tiene un impacto significativo en las ventas totales de las PYMES, especialmente
en el sector de Tecnologias de Informacion y Comunicacion (TIC). El incremento
en las ventas en el sector de servicios, fue 62 % mayor que el incremento de las
ventas de las empresas que no adoptaron el CE. En conclusién, el estudio
destaca la importancia del CE para el desarrollo empresarial en Colombia,
demostrando su capacidad para generar impactos positivos en las ventas de las
PYMES y ofreciendo insights relevantes para la toma de decisiones estratégicas

en el ambito empresarial y econémico del pais.

Hwang y Hsu (2019) examinaron en China cédmo las innovaciones tecnolégicas
influian en la servitizaciébn de empresas manufactureras. Utilizando datos de la

Encuesta de Innovacion de la Comunidad Europea (C1S4) y técnicas estadisticas



como la regresion logistica multivariante, encontraron que la escala de la
empresa y su incursion en mercados extranjeros destacaban como elementos
fundamentales. El coeficiente de innovacion de productos en el modelo de
Heckman fue 0.2147, con un p-valor de 0.072, sefialando que se impact6 de
forma positiva y de manera significativa en la servitizacién. Descubrieron que la
innovacion de productos fomento la adopcién de servicios adicionales y que una
alta innovacion reducia la incertidumbre del cliente, fortaleciendo esta relacion.
En sintesis, el estudio subrayo la significancia de la servitizacion para impulsar
la innovacién tecnoldgica en la manufactura, resaltando la relevancia del

contexto empresarial y la estrategia de mercado.

En el ambito nacional, se revisaron algunos de los antecedentes mas
importantes. Sifuentes (2024) se propuso investigar como la innovacion
tecnologica afecta la satisfaccion de los usuarios de un banco publico en Nuevo
Chimbote durante el afio 2023. Empled un disefio metodoldgico basico, de tipo
no experimental transversal y de alcance correlacional causal. La poblacion
inicial consistia en 184,930 usuarios digitales del banco, reduciendo la muestra
a 384 usuarios mediante una férmula de poblaciéon finita para mantener la
claridad de la informacion. Se utilizaron encuestas y cuestionarios como
instrumentos de recoleccion de datos. Los resultados del analisis, bajo una
prueba de regresion lineal, mostraron un valor F de 218.290 y un coeficiente de
determinacion (r2) de 0.424, con una significancia estadistica de p < 0.01, lo cual
indica un resultado altamente significativo. En conclusion, se establece que la
innovacion tecnoldgica tiene un impacto significativo en la satisfaccion de los

usuarios de un banco publico en Nuevo Chimbote durante el afio 2023.

Espina et al. (2024) en Lima, evaluaron las tendencias en competencias digitales
y su impacto en la innovacion abierta. Utilizando un enfoque bibliométrico
cuantitativo, analizaron 18,658 publicaciones entre 2005 y 2023, seleccionando
287 para el periodo de 2017 a 2023. Encontraron un crecimiento anual del
59.56% en competencias digitales relacionadas con la innovacion abierta,
destacando la diversidad de enfoques y la colaboracion internacional.
Concluyeron que las competencias digitales fueron cruciales en la innovacion
abierta y sefialaron la necesidad de explorar nuevas areas para futuras

investigaciones y aplicaciones practicas.
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Ambrosio et al. (2023) en Lima, llevaron a cabo una revision sistematica
utilizando el enfoque PRISMA para investigar el efecto de la pandemia en los
negocios electronicos. Revisaron 44 articulos cientificos entre 2020 y 2022 de
diversas bases de datos. Descubrieron que la pandemia impulsé la adopcion de
herramientas de e-business, especialmente el e-commerce, para mantener la
continuidad de las operaciones comerciales. En conclusion, el estudio ofrecid
una visiéon detallada de como las organizaciones se adaptaron durante la crisis

global, resaltando la importancia de la digitalizacién en momentos de crisis.

Colan (2023) llevo a cabo un estudio con el objetivo de evaluar el efecto de las
plataformas digitales en el volumen de ventas de las bodegas en la region de
Loreto durante el afio 2022. El enfoque de la investigacién fue aplicado,
utilizando un disefio no experimental y un estudio transversal, descriptivo y
correlacional. Se empled un cuestionario, disefiado y validado por expertos,
como instrumento de recoleccion de datos. La poblacion objetivo incluyé a 118
propietarios y administradores de bodegas, de los cuales 90 participaron en el
estudio. Los resultados mostraron que el 47.8% de los encuestados utilizaban
plataformas digitales con frecuencia, y el 48.9% reportaron que las ventas
generalmente cubrian sus gastos. El andlisis estadistico revelé un valor
correlacional de 0.282 con una significancia mayor a 0.05, permitiendo aceptar
la hipotesis alternativa y rechazar la nula, por consiguiente, se afirma que existe
relacion, pero con una magnitud positiva entre la variable plataformas digitales y
volumen de ventas. El estudio concluy6 que el uso de plataformas digitales tuvo

un impacto positivo en el volumen de ventas de las bodegas en Loreto.

Malpartida et al. (2023) investigaron el efecto del comercio de plataformas
electronicas en la optimizacion de procesos de venta en el Emporio Comercial
de Gamarra, Lima. Utilizando un método cuantitativo para examinar relaciones
causales en un disefio de investigacion transeccional con enfoque correlacional,
encuestaron a 100 microempresarios de Gamarra que hacen uso del comercio
electronico. Los resultados mostraron el efecto considerable del comercio en los
medios electrénicos en la administracion estratégica de las ventas, sustentado
por un coeficiente de prueba de 0.752, verificando una conexién de causalidad
clara y estadisticamente significativa entre los parametros evaluados.

Concluyeron que el comercio electrénico tuvo una influencia considerable en la
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gestion de ventas en Gamarra, destacando la importancia de las vias de
comercializacion, la promocion en linea y el servicio al consumidor mediante la
innovacion en sistemas de informacién, la satisfaccion y la distribucién de

productos.

Acuia (2022) llevé a cabo una investigacion en la ciudad de Lambayeque, Perq,
con el objetivo de determinar la relacion entre las estrategias de marketing y el
aumento de ventas en la empresa Consorcios Mori S.R.L. durante el afio 2021.
Este estudio utiliz6 un enfoque cuantitativo y un disefio correlacional para
analizar como las estrategias de marketing impactan en los resultados de ventas.
El estudio empled una encuesta con un cuestionario estructurado de preguntas
cerradas, validado por un grupo de expertos, para recopilar datos de una
poblacién de 30 clientes de Consorcios Mori S.R.L., utilizando un muestreo
censal no probabilistico por conveniencia. Los resultados indicaron que el nivel
de implementacion de estrategias de marketing en la empresa era bajo, con un
44% de clientes evaluando negativamente las estrategias empleadas. En
contraste, el nivel de ventas se encontré en un rango medio, con un 51.7% de
los clientes reportando un desempefio de ventas en este rango. El analisis
estadistico, realizado con el coeficiente Rho de Spearman, revelé6 una
correlacion positiva significativa entre las estrategias de marketing y el
incremento de ventas, con un valor de 0.755. Este hallazgo sugiere una relacion
positiva entre las estrategias de marketing y el aumento de ventas. En
conclusién, se determind que existe una correlacion positiva significativa entre
las estrategias de marketing y el incremento de ventas, destacando la
importancia de adoptar estrategias de marketing efectivas para mejorar las
ventas y sugieren la necesidad de fortalecer la gestion de marketing digital para

optimizar el rendimiento comercial de la empresa.

Cerna et al. (2022) indagaron sobre cémo el Cloud Computing transformaba la
gestion de documentos de una empresa BPO en Magdalena del Mar, Lima.
Utilizando un método cuantitativo con disefio correlacional transversal y no
experimental, evaluaron a empleados que formaban parte de recursos humanos,
a los gerentes de innovacion y a los encargados de la gestion de Tl. La muestra
de 45 participantes respondié encuestas con un cuestionario Likert de 18 items.

Los resultados resaltaron la influencia positiva del Cloud Computing para realizar
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una Optima gestion documental, destacando la importancia de politicas
organizacionales para su implementacion efectiva. Se detectd una asociacion
notable, reflejada en el coeficiente de correlacion desarrollado por Spearman,
alcanzando 0.596, lo cual indic6 una asociacion significativa entre ambas
variables, lo cual indica una correlacién moderada. En conclusién, se enfatizo la
necesidad de educar sobre estas tecnologias para mejorar el flujo de informacion

en organizaciones de cualquier tamafio.

Razuri (2022) en Trujillo, se implementé un Responsive Web Design de
Comercio Electrénico con el objetivo central de mejorar las ventas de la empresa
La Base. Esta iniciativa buscaba aumentar la rentabilidad y la satisfaccion del
cliente mediante técnicas de investigacion basadas en Tecnologias de la
Informacion. Se utilizaron encuestas, cuestionarios con preguntas cerradas y
guias de observacion para evaluar variables clave como el tiempo de entrega de
pedidos, la generacion de cotizaciones, las ventas online y el registro de clientes
en el sistema de Responsive Web Design. La muestra consistio en 30 clientes
frecuentes seleccionados por conveniencia de una poblacion total aproximada
de 300. Los resultados del analisis de datos mostraron mejoras significativas en
el proceso de ventas y la rentabilidad de la empresa. Segun la encuesta, el 94%
de los encuestados expreso altos niveles de rentabilidad y satisfaccion con el
Responsive Web Design implementado. En resumen, la investigacion destaco
gue adoptar un Responsive Web Design en el comercio electronico puede ser
una estrategia efectiva para aumentar las ventas y mejorar la satisfaccion del
cliente, beneficiando asi la rentabilidad empresarial y subrayando la relevancia

de la tecnologia en la gestion empresarial digital.

Toledo et al. (2022) examinaron la transformacion en la digitalizacion en
entidades de microfinanzas en Perd, buscando mejorar servicios y procesos.
Usaron un enfoque cualitativo y exploratorio - descriptivo, con técnicas como
analisis de textos y customer journey map. Se bas6 en un método hermenéutico
para el analisis e interpretacién de una seleccion de textos, complementado con
el andlisis de expertos en el negocio de las microfinanzas, donde se revisaron
varias fuentes bibliograficas actuales y diversas bases de datos electronicas para
realizar la consulta. Hallaron que la digitalizacion, cultura digital, reestructuracion

de procesos y experiencia del cliente fueron cruciales. Concluyeron que la
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transformacion digital es no solo automatizar procesos manuales, sino también
buscar soluciones innovadoras que aborden las necesidades criticas tanto de los
clientes internos como externos, adoptando una perspectiva agil para crear

experiencias memorables.

Henriquez (2021) investigd la implementacion de tecnologia QR en dispositivos
moviles para mejorar el control de ingreso del personal en los fundos de Chao
de la Empresa Tal S.A., en Peru. El estudio se centr6 en desarrollar una
aplicacion movil y web con el objetivo de optimizar dicho control. Utilizando
pruebas de pretest y postest en el fundo de Chao, se evaluaron indicadores
especificos mediante encuestas, entrevistas y cuestionarios. La muestra incluyé
a 300 obreros del turno matutino, seleccionados de dos buses, con un minimo
de 73 personas segun calculos de variable cualitativa con poblacion finita. Los
resultados indicaron una significativa reduccion en el tiempo promedio de ingreso
del personal obrero tras la implementacion del aplicativo mévil (z = -7.483, p =
0.000 < 0.05). Este estudio concluy¢ destacando la efectividad de la tecnologia
QR en dispositivos moviles para optimizar los procesos de control de ingreso,

ofreciendo una solucion innovadora y eficiente para la Empresa Tal S.A.

Dentro de los conceptos de la variable innovacion tecnologica, se encuentra a
Klapper et al. (2024), que resalta que la innovacion tecnoldgica abarca la
introduccion de productos, servicios, procesos y esquemas de negocio de
reciente desarrollo en el mercado, mediante la combinacion de creatividad e
implementacion. Zhang et al. (2024) la definen como la transformacion de ideas
en productos comercializables, mientras Chen et al. (2024) la describen como
meétodos y herramientas basados en el conocimiento cientifico para cambiar el
entorno. Skare y Porada (2022) la relacionaron con inversiones en activos
intangibles tecnoldgicos, distinguiéndola de las innovaciones no tecnolégicas.
Rodriguez y Miranda (2023) la definieron como el avance o mejoria de los
productos y procesos para resolver problemas y obtener beneficios econémicos.
Por otro lado, se deben considerar los conceptos asociados a las dimensiones
empleadas en la variable de innovacion tecnolégica. Segun Chen et al. (2024),
la innovacion de procesos se refirid a los pasos que siguieron las empresas para
adoptar una tecnologia. Estos pasos incluyeron la planificacion, construccion,

evaluacion, despliegue y mantenimiento de las herramientas innovadoras en el
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entorno organizacional. Segin Wu et al. (2022), la innovacién de servicios
consistid en combinar recursos para crear soluciones novedosas y agregar valor
a los usuarios. Shin et al. (2022) complementaron esta idea al sefialar que
implicé ofrecer soluciones personalizadas adaptadas a las necesidades del
cliente o sector industrial, lo cual permitié a las empresas generar nuevas ofertas
0 mejorar las existentes. Para Haile y Tuzulner (2022), la innovacion organizativa
abarcé transformaciones integrales en el funcionamiento empresarial,
incluyendo procedimientos internos y sistemas tecnolégicos, con el fin de
perfeccionar el desempefio y la adaptabilidad. La innovacion en comunicacion
laboral, segun Battiston et al. (2021), se refirié a la implementaciéon de métodos
novedosos destinados a mejorar la interaccion entre empleados con el fin de
maximizar la eficacia y productividad dentro de la organizacion. El andlisis de
datos implicé examinar, limpiar y modelar datos para extraer informacion valiosa
y respaldar decisiones. Fue esencial en estadistica aplicada e investigacion de
mercados, permitiendo identificar tendencias y predecir comportamientos futuros

para optimizar el aprovechamiento de datos (Villegas, 2019).

Dentro de los conceptos de la variable ventas digitales, tenemos a Santamaria
et al. (2022), que la definen como la comercializacion y transacciones de
productos o servicios a traves de plataformas en linea y canales digitales. O'Hara
y Low (2020) definieron las ventas digitales como transacciones en plataformas
web, y Fensel et al. (2020) subrayaron su importancia en la estrategia
empresarial. Por otro lado, se deben considerar los conceptos asociados a las
dimensiones empleadas en la variable de ventas digitales. La sistematizacion de
ventas se refirid a herramientas de software disefiadas para proporcionar a los
gestores y miembros del equipo de ventas funcionalidades que aumentaron la
productividad y efectividad en el despliegue de fuerza de ventas (Ohashi et al.,
2021). La fidelizacion del cliente, segun Silva et al. (2021), fue el proceso de
desarrollar y fortalecer la preferencia y lealtad hacia una marca o productos a
través de la entrega consistente de experiencias positivas y satisfactorias a lo
largo del tiempo. La Analitica Web, definida como el proceso de cuantificar,
recolectar, examinar y divulgar la informacion proveniente de Internet, facilité la
comprensién de los usuarios por medio de indicadores y métricas (Barrenechea,
2021).
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Las teorias en las que se baso esta investigacion proporcionaron una estructura
solida para comprender la variable de innovacion tecnoldgica. Las capacidades
dinamicas, una teoria que segun Cadrazco et al. (2020) ponia énfasis en la
interaccion entre las empresas y la innovacion tecnoldgica, destacaron la
importancia de las habilidades empresariales para adecuarse a su entorno y su
relacién con sus capacidades para amalgamar, desarrollar y reestructurar sus
competencias tanto internas como externas en un entorno de constante cambio,
obteniendo asi ventajas competitivas sostenibles. Sus dimensiones incluyeron la
capacidad de sensibilidad para percibir fluctuaciones en el entorno, la destreza
para obtener nuevos conocimientos y tecnologias a través del proceso de
aprendizaje, y la capacidad de reconfiguracién para reorganizar recursos y
competencias en respuesta a cambios externos. Ludefia (2024) destaco la teoria
schumpeteriana de la innovacion de Joseph Schumpeter. Segun esta teoria, la
innovacion era impulsada internamente por la iniciativa empresarial y las
interacciones entre diversos agentes y entornos. Sus dimensiones eran la
innovacion como un motor esencial para el progreso econémico, al generar
rentas y competitividad; la innovacion como proceso enddgeno, que surgia
internamente en empresas y sociedad, con un papel crucial de empresas y
emprendedores; el desequilibrio y cambio disruptivo, donde la innovacion
perturbaba el statu quo y transformaba mercados e industrias; y los empresarios
emprendedores, quienes introducian ideas y procesos que impulsaban el

crecimiento econémico.

Las teorias en las que se baso esta investigacion proporcionaron una estructura
sélida para comprender la variable de ventas digitales. Alavi et al. (2021)
revisaron la teoria de Adaptive Selling de Barton A. Weitz, Harish Sujan y Mita
Sujan, enfocada en la capacidad de los vendedores para adecuarse a las
exigencias particulares de los clientes. Destacaron cuatro dimensiones clave. La
personalizacion en linea implicaba ajustar la experiencia de compra digital segun
las preferencias del cliente. La adaptacion multicanal se referia a ajustar el
enfoque de venta a través de diversos canales digitales, manteniendo la
coherencia y personalizacion. El analisis de informacion presentada en tiempo
real permitia ajustar la estrategia de venta de forma dinamica. Por altimo, la

interaccién digital personalizada utilizaba herramientas como chatbots y
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recomendaciones personalizadas para mejorar la navegacion en linea e impulsar
una experiencia de compra mas gratificante. Vasquez et al. (2023) mencionaron
la teoria del Inbound Marketing de Brian Halligan y Dharmesh Shah, dedicada a
atraer potenciales clientes a través de informacion relevante en lugar de
publicidad intrusiva. El objetivo era establecer relaciones al proporcionar valor a
través de informacion util, generando confianza y lealtad. Las dimensiones
incluian atraccion de clientes con contenido relevante, conversion de leads
mediante interaccion continua, cierre de ventas con estrategias de seguimiento,

y fidelizacion de clientes para promover recomendaciones boca a boca.

La hipotesis de la investigacion indicé que la propuesta de un modelo de
innovacion tecnoldgica mejora las ventas digitales de las empresas de
discotecas en Trujillo en el afio 2024. El trabajo de investigacion presentado

conto con el respaldo de multiples autores que aportaron fundamentos al estudio.

Las hipotesis especificas que guian esta investigacion son las siguientes. Las
estrategias de ventas digitales actuales en las empresas de discotecas de Trujillo
presentan debilidades que limitan su efectividad. Identificar y abordar las
oportunidades y amenazas en las estrategias de ventas digitales mejorara la
competitividad y crecimiento de las empresas de discotecas. La implementacion
de un modelo de innovacion tecnoldgica, basado en un analisis detallado de las
necesidades y caracteristicas locales, resultara en un aumento de las ventas
digitales de las empresas de discotecas en Trujillo. La evaluacion del impacto
del modelo de innovacion tecnolégica demostrara un crecimiento significativo en
las ventas digitales y en la actividad economica relacionada con las empresas

de discotecas en Truijillo.
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Il. METODOLOGIA

Se empled un tipo de investigacidén basica, la cual, segun Krauss (2024), se
enfoco en la creacion de nuevo conocimiento tedrico y en la comprension de los
principios fundamentales. Se empleé un método de investigacion basado en un
enfoque cuantitativo para abordar el problema planteado, el cual, segun
Borgstede y Scholz (2021), se enfoc6 en identificar representaciones
matematicas precisas para fendbmenos empiricos, destacando la creacion de
medidas validas para variables mediante la determinacion de relaciones
funcionales entre un conjunto de variables. Se opt6 por un disefio no
experimental que permitid la exploracion y descripcion detallada de fendmenos
y procesos, sin la manipulacion directa de variables y de tipo propositivo. Este
disefio, aunque no implicé la manipulacion directa de variables, facilitd la
recopilacion de datos para analizar estas relaciones y colaborar en el progreso
de la comprension en el area de investigacion. El objetivo principal residio en el
entendimiento tedrico y ademas proporcioné ideas que pudieran ser utiles para
investigaciones futuras. Ademas, adoptdé un enfoque transversal al seleccionar
datos de un periodo especifico, o que permitid capturar una instantanea
representativa de la situacion. Ademas, se destaco por su naturaleza relacional,
enfocandose en establecer conexiones y relaciones entre las diversas entidades

0 elementos que componian la linea en cuestion.

Dentro de las definiciones de la variable independiente, segun Klapper et al.
(2024), la innovaciéon tecnoldgica comprende los procedimientos para crear
novedosos productos, asi como mejorar los servicios, procesos, métodos
organizativos y modelos de negocio en el mercado. Este concepto se desglosa
en cuatro dimensiones principales: innovacién de servicio, innovacion de
proceso, innovaciébn en comunicacidbn e innovacion organizativa. Cada
dimension se midié mediante indicadores especificos, permitiendo recopilar

informacion relevante. La escala de medicién empleada fue ordinal.

Dentro de las definiciones de la variable dependiente, segun Pesci et al. (2023),
las ventas digitales abarcan las herramientas digitales para la transmisiéon y el
intercambio de datos que facilitaron actividades de venta, publicidad y

divulgacién. Se desglosaron en cuatro dimensiones, las cuales fueron medicion
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y analisis de datos, la sistematizacion de ventas, las estrategias de fidelizacion y
el uso de herramientas de analitica web. Cada dimensién se evalu6 mediante
indicadores especificos, que permitieron recoger informacién pertinente. La

escala de medicién utilizada fue ordinal.

Para abordar los objetivos especificos de la investigacién, se ha contemplado la
inclusion de diversas poblaciones de interés. Estas incluyen a administradores o
altos mandos de las empresas de discotecas ubicadas en la ciudad de Truijillo en
2024, trabajadores de la empresa de discoteca en estudio, y los clientes de
discotecas, que asistieron a las empresas de discotecas ubicadas en la ciudad
de Trujillo en 2024.

Para garantizar la adecuada representacion y relevancia de cada grupo
poblacional en el estudio, se presentan los criterios de inclusion especificos que
guiaron la seleccion de los participantes. Estos criterios aseguraron que los
administradores o altos mandos de empresas de discotecas, trabajadores de la
empresa de discoteca en estudio y clientes estuvieran completamente
familiarizados y dispuestos a participar activamente en el estudio,
comprendiendo los términos técnicos relevantes como optimizacion,
sistematizacion, control de calidad, herramientas digitales, software y analitica
web. Ademas, los administradores o altos mandos, contaron con minimo 1 afio
de experiencia en el rubro, los trabajadores de la discoteca con un minimo de 6
meses, y los clientes personas que asisten recurrentemente a discotecas entre
18 y 29 afos. Esta muestra diversa proporcion6 una valiosa informacion sobre
la aceptacion y la viabilidad de nuevas tecnologias en este mercado especifico.
Estos participantes aportaron conocimientos especializados y recursos valiosos
para enriquecer el andlisis de las innovaciones tecnoldgicas en empresas de

discotecas.

Para garantizar la integridad y ética de la investigacion, se implementaron
criterios estrictos de exclusion. Se excluyeron organizaciones o grupos que
promovieran la discriminacién en cualquier forma, asi como proveedores de
servicios que no consideraran las necesidades de accesibilidad para todos los
usuarios, asegurando asi que todas las perspectivas fueran éticamente
responsables y respetuosas. Ademas, se rechazaron personas con historial de

comportamiento discriminatorio y asociaciones profesionales que no
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promovieran la diversidad dentro del sector del entretenimiento nocturno.
También se excluyeron clientes con comportamientos disruptivos que pudieran
sesgar los resultados o afectar negativamente la experiencia de otros asistentes
en las empresas de discotecas participantes. Con estos criterios ampliados y
detallados, la investigacion garantizd una representacion exhaustiva y
éticamente sdlida de las diversas perspectivas dentro del sector de las empresas

de discotecas de Truijillo durante el afio 2024.

En la presente investigacion, se emplearon diferentes métodos de recoleccién
de datos dirigidos a tres poblaciones especificas, con el objetivo de evaluar el
impacto de las innovaciones tecnolégicas en las ventas digitales de empresas
de discotecas en Truijillo durante el afio 2024. Para la seleccion de la muestra,
se utilizé un enfoque estratégico que asegurara la representatividad y relevancia

de cada grupo poblacional en relacion con los objetivos de la investigacion.

La primera muestra consistié en administradores o altos mandos de empresas
de discotecas, quienes poseen un conocimiento profundo sobre las operaciones
y estrategias de innovacion tecnoldgica de sus empresas. Se seleccionaron 10
personas que laboran en 7 empresas de discotecas diferentes. A cada uno de
ellos se les realizé una entrevista presencial, con una duracién de entre 30 a 40
minutos, utilizando una guia de entrevista que constaba de 12 items. Las
entrevistas se disefiaron para explorar en profundidad temas relacionados con
la innovacion tecnolOgica, la mejora en las ventas digitales, y las estrategias
implementadas para atraer y retener clientes. Adicionalmente, se empled un
cuestionario compuesto por 10 items para cada variable, con una escala de
medicién ordinal que iba desde "totalmente de acuerdo” (5) hasta "totalmente en
desacuerdo” (1). El cuestionario se aplico mediante un formulario de Google y
tuvo una duracion aproximada de 10 minutos para completarse. La validez y
confiabilidad del cuestionario se aseguraron mediante la evaluacion de tres
especialistas, quienes realizaron un analisis critico para validar la calidad de los

items.

La segunda muestra incluyé a 30 trabajadores de empresas de discotecas,
seleccionados por su experiencia y conocimiento practico en la implementacion
de innovaciones tecnoldgicas en su entorno laboral. Se utilizé un formulario

virtual para realizar la encuesta, abordando aspectos como la usabilidad de las
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nuevas tecnologias, el impacto en su trabajo diario, y su percepcién sobre la
efectividad de estas innovaciones en mejorar las ventas y la satisfaccion del
cliente. Se estim6 que los trabajadores necesitaron aproximadamente 10
minutos para completar el formulario, asegurando asi una participacion

adecuada sin interrumpir significativamente su rutina laboral.

La tercera muestra se dirigié a 200 clientes de empresas de discotecas, con el
proposito de evaluar como las innovaciones tecnoldgicas propuestas influian en
su experiencia. A través de un formulario virtual, se recogieron las opiniones de
los clientes, precedido por la presentacion de un video explicativo y un disefio
web del prototipo desarrollado. Este proceso fue disefiado para ofrecer a los
clientes una comprension clara y detallada de las innovaciones propuestas.
Después de la presentacion, se les solicitdo completar el formulario, evaluando su
percepcion y disposicion a utilizar las nuevas tecnologias en sus futuras visitas
a las empresas de discotecas. Se estimd que cada cliente necesitaria alrededor
de 10 a 15 minutos para ver el video, revisar el disefio web, entender el prototipo
y completar el formulario. Similar al instrumento utilizado con los
administradores, el cuestionario para los clientes también constaba de 10 items

por variable, con la misma escala de medicion ordinal.

Estas metodologias de recoleccion de datos permitieron obtener una vision
comprensiva y diversa sobre el impacto de las innovaciones tecnoldgicas en el
ambito de las empresas de discotecas, desde la perspectiva de los
administradores, los trabajadores y los clientes. La combinacion de entrevistas,
guias de entrevista, y encuestas virtuales proporcion6 una base solida para el

analisis y la elaboracion de conclusiones relevantes para la investigacion.

En cuanto a los procedimientos, los datos recolectados mediante encuestas
fueron sometidos a analisis estadistico utilizando el software SPSS. Este
software permiti6 realizar diversas operaciones como tabulacion, analisis
descriptivo y pruebas de hipoétesis. Se llevo a cabo una compilacién detallada de
los resultados obtenidos, lo que implicé un proceso de organizacién y
sistematizacion de la informacion. Finalmente, para el analisis de los datos
estadisticos se utilizé nuevamente el programa SPSS, especializado en el

procesamiento y analisis de datos cuantitativos.
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En lo que respecta a los aspectos éticos, lo expuesto en este estudio se
fundamento en la autenticidad, garantizando la verificacion de la informacion y
su integridad al estar libre de manipulaciones. La preservacion de la propiedad
intelectual de los autores se llevé a cabo de manera rigurosa mediante una
cuidadosa aplicacion de las normativas de referencia en el formato APA,
asegurando el reconocimiento adecuado de las contribuciones. Ademas, se veld
por la colaboracion activa de los participantes en la investigacién al recopilar sus
datos de manera an6nima, lo cual no solo salvaguardé la confidencialidad de su
participacion, sino que también fortalecio la validez y fiabilidad del estudio al
fomentar la honestidad en las respuestas. Este enfoque ético contribuyé a
consolidar la credibilidad de los resultados obtenidos, posicionando al estudio

como un referente confiable en el ambito de investigacion académica.
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1. RESULTADOS

Para la presentacion de los resultados del estudio, se recopilé informacion de
tres grupos especificos: administradores, trabajadores y clientes de discotecas
en Trujillo. La recoleccion de datos se realiz6 mediante entrevistas y encuestas,
permitiendo obtener una vision detallada del estado actual de las ventas
digitales, las areas de mejora en las estrategias de ventas digitales y el impacto

potencial de un modelo de innovacion tecnoldgica.

Andlisis externo del estado actual de las ventas digitales en las empresas
de discotecas en Trujillo, 2024

Para analizar el estado actual de las ventas digitales en las empresas de
discotecas en Trujillo en 2024, se realizaron entrevistas a 10 administradores o
altos mandos de discotecas. Estas entrevistas permitieron obtener informacion

precisa y relevante sobre las practicas actuales, desafios y oportunidades

relacionadas con las ventas digitales en sus establecimientos.
Tabla 1

Diversificacion y mejora de servicios digitales en empresas de discotecas de

Trujillo
Categoria Servicios Frecuencia Porcentaje
(%)
. e, Implementacién de PASSLINE 3 42.86%
Diversificacion
de Sgrvmos Desarrollo Propio 1 14.29%
Digitales
Métodos Manuales 3 42.86%
Me_jqra de Servicios Mejorados 3 42.86%
Servicios con
Tecnologia Utilizacion de Nuevas Tecnologias 3 42.86%

Nota. La tabla presenta los resultados sobre la diversificacion de servicios digitales y la mejora
de servicios existentes mediante el uso de tecnologia innovadora en las empresas de discotecas

de Trujillo durante los Ultimos 12 meses.

La Tabla 1 proporcioné una visién exhaustiva de las estrategias adoptadas por

las empresas de discotecas de Truijillo en cuanto a la diversificacién y mejora de
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sus servicios digitales. Los resultados indicaron que un 42.86% de las empresas
habian implementado PASSLINE, una herramienta digital orientada a optimizar
la gestibn de servicios. Esta adopcion reflejo6 una tendencia hacia la
profesionalizacion y estandarizacion de procesos mediante soluciones
tecnologicas externas reconocidas en el sector. Por otro lado, un 14.29% de las
empresas optaron por desarrollar soluciones digitales propias. Esta estrategia
indico un esfuerzo significativo por parte de estas empresas para personalizar y
adaptar las herramientas tecnolégicas a sus necesidades especificas, lo cual
podria ofrecer ventajas competitivas al brindar servicios mas alineados con su
visién y requerimientos particulares. Sin embargo, la misma proporcion del
42.86% de las empresas seguia utilizando métodos manuales para ciertos
aspectos operativos. Esto sugiri0 una resistencia parcial a la digitalizacion
completa o quizas una transicion gradual hacia la implementacion total de
soluciones digitales. Esta resistencia puede estar vinculada a factores como la
falta de recursos, conocimientos tecnologicos o una preferencia por los métodos
tradicionales probados. En términos de mejora de servicios con tecnologia, la
tabla mostr6 que un 42.86% de las empresas habia logrado optimizar sus
servicios actuales mediante la integracion de tecnologias ya existentes. Esto
reflej6 un enfoque pragmatico para mejorar la eficiencia y la calidad de los
servicios ofrecidos. Paralelamente, otro 42.86% de las empresas adoptaron
nuevas tecnologias, lo que destacO su disposicidn a innovar y mejorar su
rendimiento general, mostrando una actitud proactiva y adaptativa ante los

avances tecnologicos.
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Tabla 2

Optimizacion, sistematizacion y control de calidad en los procesos internos de

las empresas de discotecas de Trujillo

Categoria Procesos Frecuencia Porc(:(;)r)]taje
Optimizacién de Automatizacion Completa 3 42 86%
Procesos , T
Desafios Significativos 4 57 14%
Uso de Sistemas 0
. L, Automatizados 0.00%
Sistematizacion
Control de Calidad 0 0.00%

Nota. La tabla presenta los resultados sobre la optimizacién de procesos internos, la
sistematizacion de operaciones y la implementacién de controles de calidad basados en

tecnologia en las empresas de discotecas de Trujillo durante el Gltimo afio.

La Tabla 2 proporciond una vision clara del estado de la optimizacion,
sistematizacion y control de calidad en los procesos internos de las empresas de
discotecas de Trujillo durante el ultimo afio. Se observo que un 42.86% de las
empresas de discotecas habia alcanzado una automatizacion completa de sus
procesos internos. Este hallazgo sugiere que estas empresas habian logrado
integrar con éxito soluciones tecnologicas avanzadas que permitian una
operacion mas eficiente y fluida, reflejando una inversion sustancial en
tecnologia y una adaptacion rapida a nuevas herramientas. Sin embargo, la
mayoria de las empresas, el 57.14%, reportaron enfrentar desafios significativos
en el proceso de optimizacion. Esto sugiere que estas empresas encontraron
obstaculos considerables en la implementacion efectiva de tecnologias
automatizadas. Los desafios mencionados pueden estar relacionados con varias
limitaciones, como la falta de infraestructura adecuada, recursos financieros
insuficientes o carencias en la capacitacion del personal. Estas dificultades
subrayaron la necesidad de un enfoque mas estratégico y apoyado en recursos
para facilitar la transicién hacia la automatizacién completa. Por otro lado, se
observo una ausencia total en la sistematizaciéon y el control de calidad basado
en tecnologia, ya que ninguna de las empresas encuestadas reporto el uso de
sistemas automatizados o la implementacion de controles de calidad

tecnoldgicos. Esta falta de avance en estas areas criticas indica una oportunidad
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significativa para mejorar los procesos internos. La implementacion de sistemas
automatizados y controles de calidad podria optimizar ain mas las operaciones

y garantizar una mayor consistencia y eficiencia en el servicio ofrecido.
Tabla 3

Interaccion con clientes, actualizacion web y promocion online en empresas de

discotecas de Trujillo

Categoria Comunicacion Frecuencia Ponz(;)r)]taje
Uso de Instagram 7 100.00%
'”tegi‘gcri]?enscon Exploracion de TikTok 4 57 14%
Uso de WhatsApp 7 100.00%
Actualizacion Web Zi?&gﬂz\gg 2 0 0.00%
Promocion Online Promociones Efectivas S 71.43%

Nota. La tabla presenta los resultados sobre el uso de plataformas digitales, la frecuencia de
actualizacién de las paginas web y la efectividad de las promociones online en las empresas de

discotecas de Truijillo durante el dltimo afio.

La Tabla 3 ilustro las practicas adoptadas por las empresas de discotecas de
Trujillo en relacion con la interaccion con clientes, la actualizacion de paginas
web y la promocion online durante el Ultimo afio. Los resultados revelaron que
todas las empresas (100%) utilizan Instagram y WhatsApp como plataformas
principales para la interaccion con sus clientes. Esta adopcion universal de
Instagram y WhatsApp resalta una fuerte estrategia de comunicacion digital,
subrayando la importancia de estas herramientas en la conectividad y el
engagement con los clientes. Ademas, un 57.14% de las empresas exploraron
el uso de TikTok, indicando un interés creciente en diversificar sus canales de
comunicacion y adaptarse a las tendencias emergentes en redes sociales. Esta
exploracion de TikTok sugiere una actitud proactiva hacia la innovaciéon y la
busqueda de nuevas formas de llegar a su audiencia. En contraste, ninguna de
las empresas de discotecas (0%) report6 tener su pagina web actualizada. Esta
falta de actualizacion en los sitios web sefiala una notable brecha en la gestién

de uno de los componentes mas criticos de su presencia digital. La ausencia de
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mantenimiento en las paginas web podria afectar negativamente la imagen y
accesibilidad de las discotecas, asi como su capacidad para proporcionar
informacién actualizada y atractiva a los potenciales clientes. Por otro lado, el
71.43% de las empresas implementé promociones online efectivas, lo que
sugiere que una mayoria significativa esta aprovechando las estrategias digitales
para atraer y retener clientes. Este uso efectivo de las promociones online reflejo
un reconocimiento del valor que las estrategias digitales pueden aportar en

términos de marketing y ventas.
Tabla 4

Flexibilidad e integracion tecnoldgica en la organizacion de las empresas de
discotecas de Trujillo

Categoria Organizacion Frecuencia Porc(:oe/:or;taje
Flexibilidad Flexibilidad en Adopcion 3 42 .86%
Integra'cpn Integracllon de 3 42 86%
Tecnoldgica Herramientas

Nota. La tabla presenta los resultados sobre la flexibilidad de las empresas de discotecas de
Trujillo en la adopcion de nuevas tecnologias y la integracién de herramientas tecnolégicas en

sus operaciones diarias.

La Tabla 4 revel6 datos sobre la flexibilidad e integracion tecnolégica en las
empresas de discotecas de Trujillo durante el dltimo afio. Los resultados
mostraron que un 42.86% de las empresas encuestadas demostraron una alta
flexibilidad en la adopcién de nuevas tecnologias. Este dato fue significativo, ya
gue indicé que casi la mitad de las empresas ya habian adoptado nuevas
tecnologias y se habian adaptado a los cambios del entorno digital. La adopcién
de estas innovaciones tecnoldgicas reflej6 un compromiso por parte de las
discotecas para mantenerse competitivas y relevantes en un mercado en
constante evolucién. De manera similar, un 42.86% de las empresas de
discotecas integraron herramientas tecnoldgicas en sus procesos operativos.
Este porcentaje sugirid que estas discotecas avanzaron en la modernizacion de
sus operaciones diarias mediante la implementacion de soluciones tecnologicas.
La integracion de herramientas tecnoldgicas implicé una serie de mejoras, como

una mayor eficiencia en la gestion de recursos, una optimizacién en la

27



experiencia del cliente y una capacidad mejorada para tomar decisiones basadas
en datos. La casi paridad en los porcentajes de flexibilidad en la adopcién de
nuevas tecnologias y la integracion de herramientas tecnoldgicas mostré que las
empresas no solo estaban abiertas a adoptar nuevas tecnologias, sino que
también tomaron medidas concretas para implementarlas en sus operaciones
diarias. Esta integracion tecnolégica reflejo un esfuerzo significativo por parte de
las discotecas para modernizar y optimizar sus operaciones, asegurando asi una

gestion mas eficiente y competitiva.
Tabla 5

Utilizacién de datos y herramientas de analisis para la estrategia de ventas
digitales en empresas de discotecas de Truijillo

Categoria Medicion y analisis de datos Frecuencia Porc(:oe/:or;taje
e g Datos para Decisiones
Utilizacion de Datos Estratégicas 4 57 14%
Herramientas de Uso de Herramientas de 3
Analisis Analisis 42.85%

Nota. La tabla presenta los resultados sobre la utilizacién de datos y herramientas de analisis
para la toma de decisiones estratégicas en las ventas digitales de las empresas de discotecas

de Trujillo durante el dltimo afio.

La Tabla 5 ilustro el uso de datos y herramientas analiticas en las empresas de
discotecas de Truijillo durante el dltimo afio, enfocandose en su aplicacion para
mejorar las estrategias de ventas digitales. Se observo que mas de la mitad de
las empresas de discotecas, especificamente el 57.14%, emplearon datos para
tomar decisiones estratégicas relacionadas con sus ventas digitales. Este
porcentaje reflejd6 un compromiso considerable con la toma de decisiones
basadas en informacion precisa, indicando que estas empresas valoraron la
importancia de utilizar datos como base para guiar sus estrategias y ajustar sus
enfoques segun las necesidades y tendencias del mercado. En contraste, el
42.85% de las empresas de discotecas utilizaron herramientas de analisis para
evaluar el rendimiento de sus ventas digitales. Este hallazgo mostré que, aunque
menos frecuente que el uso de datos para decisiones estratégicas, una parte
significativa de las empresas reconocio el valor de las herramientas analiticas

para monitorear y optimizar sus estrategias de ventas digitales. Estas diferencias
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en la frecuencia de uso entre datos y herramientas de analisis sugirieron que, Si
bien muchas empresas comprendieron la importancia de los datos para la toma
de decisiones, aun existia una oportunidad para incrementar la adopcion de
herramientas analiticas que podrian ofrecer una evaluacion mas profunda y

continua del desempeiio de sus estrategias digitales.
Tabla 6

Sistematizacion de procesos de ventas y uso de software especializado en
empresas de discotecas de Trujillo

Categoria Sistematizacion de Ventas Frecuencia Por%;)r;taje
Procesos Uso de Sistemas 0
Sistematizados Centralizados 0.00%
Gestion Basica 7 100.00%
Uso de Software de
Software de Ventas Ventas 4 57 14%

Nota. La tabla muestra el estado de la sistematizacion de los procesos de ventas y el uso de
software especializado para la gestion de operaciones diarias en las empresas de discotecas de
Trujillo durante el tltimo afo.

La Tabla 6 ilustro el estado de la sistematizacion de procesos de ventas y el uso
de software especializado en las empresas de discotecas de Trujillo durante el
ultimo afio. Los resultados indicaron una falta significativa de integracion
avanzada en los procesos de ventas, ya que ninguna de las empresas
encuestadas habia implementado sistemas centralizados para la gestion de
ventas, manteniéndose al 0% en esta categoria. Esta carencia de sistemas
centralizados reflejaba que las discotecas de Trujillo aln no habian adoptado
herramientas avanzadas para optimizar y unificar sus procesos de ventas. Por
otro lado, todas las empresas encuestadas (100%) reportaron realizar una
gestion béasica de sus procesos de ventas. Esto sugeria que, aunque las
discotecas no contaban con sistemas centralizados, si llevaban a cabo algun
nivel de organizacion en sus operaciones de ventas, aunque de manera
rudimentaria. En cuanto al uso de software de ventas, los datos revelaron que 4
de las 7 empresas (57.14%) utilizaban algun tipo de software especializado para
la gestion diaria de sus operaciones. Esto indicaba una tendencia hacia la

adopcién de herramientas tecnologicas, aunque no era una practica
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completamente extendida entre todas las discotecas. La implementacion de
software de ventas en mas de la mitad de las empresas demostré un
reconocimiento de la importancia de estas herramientas para mejorar la
eficiencia y efectividad de las operaciones diarias, pero también sefialaba una
oportunidad de mejora para aquellas que aun no habian adoptado estas
tecnologias.

Tabla 7

Implementacion de programas de lealtad y estrategias de promocién para la
fidelizacién de clientes en empresas de discotecas de Trujillo

Categoria Estrategia de Fidelizaciobn Frecuencia Por%;)r;taje

Programas de Lealtad Implementacion de 7 100.00%
Programas

Estrategias de Estrategias Promocionales 7 100.00%

Promaocion
Nota. La tabla presenta los resultados sobre la implementacion de programas de lealtad y las

estrategias de promocion utilizadas por las empresas de discotecas de Trujillo para la fidelizacion

de clientes durante el Ultimo afo

La Tabla 7 presentd la proporcion de empresas de discotecas en Trujillo que
habian implementado programas de lealtad y aquellas que utilizaban estrategias
promocionales para la fidelizacion de clientes durante el Ultimo afio. Los
resultados mostraron que el 100% de las empresas habia adoptado programas
de lealtad. Este dato reflejo una tendencia universal entre las discotecas hacia la
adopcion de tacticas orientadas a la retencidon de clientes mediante incentivos y
recompensas. Los programas de lealtad implementados incluian una variedad
de incentivos disefiados para fomentar la recurrencia y fortalecer la relacién con
los clientes. De manera igualmente significativa, el 100% de las empresas
también habia incorporado estrategias promocionales en sus practicas. Esta
uniformidad en la aplicacion de estrategias promocionales sugirid que las
discotecas valoraban estas tacticas como altamente efectivas para captar y
mantener a su clientela. Las estrategias promocionales empleadas abarcaron
distintas formas de ofertas y descuentos, adaptadas para atraer a nuevos
clientes y para mantener la fidelidad de los ya existentes. En conjunto, estos

hallazgos evidenciaron un esfuerzo coordinado y generalizado en el sector de
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discotecas de Trujillo para aplicar tanto programas de lealtad como estrategias
promocionales. Este enfoque integral subrayé la importancia que las empresas
del sector le otorgaban a la fidelizacion de clientes como una prioridad
estratégica para asegurar su crecimiento y estabilidad en un mercado

competitivo.
Tabla 8

Optimizacion de la pagina web, adaptacion de estrategias y seguimiento de

resultados con herramientas de analitica web en empresas de discotecas de

Trujillo
Catedqoria Aspecto de Analitica Frecuencia Porcentaje
9 Web (%)
Optimizacion Web Optimizacion Regular 0 0.00%
Adaptacion de Adaptacion Basada en 0
Estrategias Resultados 0.00%
Seguimiento de _— .
Resultados Seguimiento Continuo 0 0.00%
Uso de Herramientas de Herramientas de 0 0
Analitica Analitica Web

Nota. La tabla presenta los resultados sobre cémo las empresas de discotecas de Truijillo utilizan
herramientas de analitica web para optimizar sus paginas web, adaptar sus estrategias de ventas

digitales y realizar un seguimiento continuo de los resultados durante el Gltimo afio.

La Tabla 8 revel6 que, durante el dltimo afio, ninguna de las empresas de
discotecas en Trujillo implemento practicas de optimizacion web, adaptacion de
estrategias basadas en resultados, o seguimiento continuo de resultados
mediante herramientas de analitica web. Los datos evidenciaron que ninguna de
las empresas implementd practicas de optimizacion regular de sus paginas web,
ni adapto sus estrategias basadas en resultados especificos obtenidos a través
de la analitica web. Ademas, no se observé un seguimiento continuo de los
resultados mediante estas herramientas, ni siquiera en las fases mas basicas de
Su uso. La ausencia total de optimizacién web sugiri6 que las paginas de las
discotecas permanecieron estaticas, sin ajustes o0 mejoras que pudieran
responder a las necesidades cambiantes de los usuarios. Esta falta de accion
pudo haber contribuido a una experiencia de usuario deficiente y, en
consecuencia, a una menor efectividad en la captacién y retencion de clientes.

En cuanto a la adaptacion de estrategias, la falta de cambios fundamentados en
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datos revel6 una ausencia de analisis critico y adaptacion en funcion de los
resultados obtenidos. Sin una base de datos sélida para orientar las decisiones,
las estrategias de ventas digitales pudieron haberse mantenido rigidas e
ineficaces, impidiendo la optimizacion del rendimiento y la maximizacion del
impacto de las campanfas. El seguimiento de resultados, una practica esencial
para medir el éxito y ajustar las estrategias en tiempo real, tampoco se realizo.
Esta omision indicé una brecha considerable en la capacidad de las empresas
para monitorear el rendimiento de sus iniciativas digitales y realizar ajustes

necesarios para mejorar continuamente.
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Identificacidon de las areas clave de mejoray oportunidades de crecimiento
en las estrategias de ventas digitales en la empresa de discoteca

Con el objetivo de identificar las areas clave de mejora y oportunidades de
crecimiento en las estrategias de ventas digitales, se encuest6 a 30 trabajadores
de diversas discotecas en Trujillo. A través de estas encuestas, se pudo conocer
de primera mano las percepciones y sugerencias de los empleados respecto a
las ventas digitales y coémo estas podrian optimizarse para mejorar los
resultados.

Tabla 9

Nivel del estado actual de las innovaciones tecnoldgicas en la empresa de

discoteca

Nivel Frecuencia Porcentaje
En desacuerdo 6 20,0
Neutro 9 30,0
De acuerdo 7 23,3
Totalmente de acuerdo 8 26,7
Total 30 100,0

Nota. La tabla refleja la percepcién global de los trabajadores de la discoteca sobre las
dimensiones de diversificacibn y mejora de servicios, optimizacién de procesos internos,
actualizacion de la pagina web y efectividad de promociones online, asi como la flexibilidad

organizativa e integracién de herramientas tecnolégicas.

La Tabla 9 presentd la percepcidon general de los trabajadores sobre las diversas
dimensiones de innovacion tecnoldgica implementadas en la discoteca. Segun
los datos recopilados, un 20% de los trabajadores se mostro en desacuerdo con
las innovaciones tecnoldgicas actuales, lo que sugiere una resistencia notable
hacia los cambios e indica posibles desafios en la implementacién y aceptacion
de nuevas tecnologias. Por otro lado, un 30% de los trabajadores mantuvo una
postura neutra, lo que puede interpretarse como una falta de compromiso o
interés en las nuevas iniciativas. El 23.3% de los encuestados expreso estar de

acuerdo con las innovaciones tecnoldgicas, reflejando un reconocimiento de los

33



beneficios potenciales que estas innovaciones pueden traer a la operacion de la
discoteca. Finalmente, un 26.7% de los trabajadores se mostro totalmente de
acuerdo con las innovaciones tecnolégicas, demostrando un respaldo soélido a
los cambios implementados. Esto sugiere que estos empleados han
experimentado directamente los beneficios de las innovaciones, como mejoras

en la eficiencia, mayor satisfaccion del cliente y una mejor organizacion interna.
Tabla 10

Nivel del estado actual de las ventas digitales en la empresa de discoteca

Nivel Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 1 3.33
En desacuerdo 10 33.33
Neutro 3 10
De acuerdo 15 50
Totalmente de acuerdo 1 3.33
Total 30 100

Nota. La tabla muestra la percepcion general de los trabajadores de la discoteca sobre las
dimensiones de medicién y analisis de datos, la sistematizacion de ventas, las estrategias de

fidelizacion y el uso de herramientas de analitica web.

La Tabla 10 presentd la percepcion general de los trabajadores sobre las
dimensiones de ventas digitales en la discoteca. Un 50% de los trabajadores
manifestd estar de acuerdo con las practicas actuales relacionadas con las
ventas digitales, lo cual sugiere que una proporcion considerable de la fuerza
laboral reconoce y valora los esfuerzos realizados en esta area. y un 3.3% se
mostré totalmente de acuerdo, reforzando la percepcion positiva hacia estas
estrategias. Sin embargo, un 33.3% expresé desacuerdo, y un 3.3% se mostro
totalmente en desacuerdo, lo que reflejo ciertas preocupaciones y descontento
con las estrategias de ventas digitales. Estas preocupaciones pueden estar
relacionadas con la eficacia y eficiencia de las herramientas y métodos
implementados, sugiriendo la necesidad de realizar ajustes y mejoras. Un 10%

de los encuestados mantuvo una postura neutral, sin una opinion definida sobre

34



la efectividad de las estrategias, lo que implic6 que no tienen una opinion
claramente definida sobre la efectividad de las estrategias de ventas digitales.
Esta neutralidad pudo deberse a una falta de conocimiento o experiencia directa
con las herramientas y procesos utilizados, o bien a una indiferencia hacia los
cambios implementados. Estos datos sugirieron que, aunque existid una
percepcion favorable predominante hacia las ventas digitales, también
emergieron areas de insatisfaccion que podrian requerir ajustes y mejoras en las

estrategias implementadas.
Tabla 11

Nivel del estado actual de la diversificacion y mejora de servicios mediante

tecnologia digital e innovadora en la empresa de discoteca

Nivel Frecuencia Porcentaje
En desacuerdo 9 30
Neutro 4 13.3
De acuerdo 15 50
Totalmente de acuerdo 2 6.7
Total 30 100

Nota. La tabla refleja la percepcién promedio de los trabajadores de la empresa de discoteca
sobre la implementacion actual de la diversificacion y mejora de servicios mediante tecnologia
digital e innovadora, proporcionando una visidon general del grado de acuerdo hacia estas
iniciativas.

La Tabla 11 presento la percepcion de los trabajadores de la empresa de
discoteca sobre el estado actual de la diversificacion y mejora de servicios
mediante tecnologia digital e innovadora. Un 30% de los encuestados manifesto
estar en desacuerdo con la percepcibn de iniciativas tecnoldgicas
implementadas, lo cual indica que una proporcion significativa de empleados que
no perciben los beneficios inmediatos de dichas innovaciones. En contraste, un
13.3% de los trabajadores se mantuvo en una posicién neutral, indicando que
aun no han experimentado cambios significativos en su rutina laboral debido a
las nuevas tecnologias, 0 que estan esperando resultados mas tangibles antes

de formar una opinion clara. La mayoria, representando el 50% de la muestra,
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estuvo de acuerdo con la diversificacion y mejora de servicios, lo que indica que
la mitad de la fuerza laboral reconoce los beneficios de las tecnologias
implementadas y esta dispuesta a adaptarse a los cambios. Por ultimo, un 6.7%
de los trabajadores expreso estar totalmente de acuerdo, demostrando un fuerte
apoyo a las medidas tecnoldgicas implementadas. Este pequefio grupo podria
estar compuesto por empleados que han experimentado mejoras significativas
en su trabajo gracias a las nuevas tecnologias. En resumen, el nivel general
indic6 una tendencia hacia la aceptacion con matices de resistencia,
proporcionando una visién completa del grado de acuerdo de los trabajadores

hacia las iniciativas de mejora y diversificacién tecnologica.
Tabla 12

Nivel del estado actual de la optimizacion, sistematizacion y control de calidad

de procesos internos mediante tecnologia en la empresa de discoteca

Nivel Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 2 6.7
En desacuerdo 7 23.3
Neutro 5 16.7
De acuerdo 13 43.3
Totalmente de acuerdo 3 10
Total 30 100

Nota. La tabla refleja la percepcion promedio de los trabajadores de la empresa de discoteca
sobre la implementacion actual de soluciones tecnol6gicas para optimizar procesos internos, la
sistematizacion en la gestién de ventas y operaciones, y los controles de calidad basados en

tecnologia, proporcionando una vision general del grado de acuerdo hacia estas iniciativas.

La Tabla 12 mostré que la mayoria de los trabajadores percibié favorablemente
la implementacion de tecnologias destinadas a la optimizacion de procesos
internos y controles de calidad. El 43.3% de los encuestados expresé estar de
acuerdo con el estado actual de la implementacion tecnolégica, mientras que un
10% manifesto estar totalmente de acuerdo. Esto indic6 que mas de la mitad de
los trabajadores consideraron que las tecnologias aplicadas estan contribuyendo

de manera favorable a la optimizacion y control de calidad de los procesos
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internos. Por otro lado, el 23.3% de los trabajadores estuvo en desacuerdo, y un
6.7% expreso un desacuerdo total. Estas cifras revelaron que cerca de un tercio
de los empleados percibieron deficiencias en la implementacion tecnoldgica, lo
gue podria sefalar problemas en la ejecucion, integracion, o efectividad de las
soluciones tecnolégicas. Esta insatisfaccion sugirio areas especificas que
necesitan ser revisadas y mejoradas para asegurar una mayor aceptacion y
eficacia. Ademas, un 16.7% de los encuestados se mantuvo neutral, sin emitir
una opinion clara. Esta neutralidad se pudo dar debido a una falta de experiencia
o informacion suficiente sobre los sistemas tecnolégicos implementados, o una
indecisiéon respecto a su efectividad. Estos hallazgos sugirieron que, aunque
existi6 un respaldo general a las mejoras tecnologicas, persistian desafios y
areas de oportunidad para perfeccionar la integracion de estas soluciones en el

entorno de trabajo de la discoteca.
Tabla 13

Nivel del estado actual de la mejora de servicios, actualizacion de la pagina web

y efectividad de las promociones online en la empresa de discoteca

Nivel Frecuencia Porcentaje
En desacuerdo 8 26.7
Neutro 5 16.7
De acuerdo 13 43.3
Totalmente de acuerdo 4 13.3
Total 30 100

Nota. La tabla refleja la percepcion promedio de los trabajadores de la empresa de discoteca
sobre la implementacion actual de la mejora de servicios mediante tecnologia innovadora en la
interaccién con el cliente, la actualizacion de la pagina web con las Ultimas tecnologias y la
efectividad de las promociones online para atraer clientes, proporcionando una vision general

sobre el grado de acuerdo hacia estas iniciativas.

La Tabla 13 evidencié que la mayoria de los trabajadores mostré un nivel positivo
hacia la mejora de los servicios, la actualizacién de la pagina web y la efectividad
de las promociones en linea. Un 43.3% de los encuestados indicO estar de

acuerdo con las mejoras, lo que sugiri6 que una proporcion significativa del
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personal reconoci6 y valoro los esfuerzos realizados en la mejora de servicios
mediante tecnologia innovadora, la actualizacion continua de la pagina web y las
estrategias de promociones online. Ademas, un 13.3% se manifestd totalmente
de acuerdo, lo que refuerza la aceptacion positiva y el reconocimiento de la
efectividad de las medidas tecnoldgicas introducidas. Sin embargo, no todos los
empleados compartieron esta vision positiva. Un 26.7% de los trabajadores
expres6 desacuerdo, lo que reveld una fraccién considerable del personal que
no percibié de manera favorable las iniciativas tecnolégicas. Esta insatisfaccion
pudo deberse a diversos factores, como una implementacién insuficiente, la falta
de capacitacion adecuada, o la percepcién de que estas mejoras no han tenido
un impacto significativo en su trabajo o en la experiencia del cliente. Estos
resultados reflejaron una percepcion en general favorable hacia las innovaciones
introducidas, pero también destacaron areas de descontento y ambigiiedad en

relacion con la efectividad de las tecnologias implementadas.
Tabla 14

Nivel del estado actual de la flexibilidad organizativa y la integracion de

herramientas tecnolégicas en la empresa de discoteca

Nivel Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 2 6.7
En desacuerdo 8 26.7
Neutro 4 13.3
De acuerdo 14 46.7
Totalmente de acuerdo 2 6.7
Total 30 100

Nota. La tabla refleja la percepcion promedio de los trabajadores de empresa de discoteca sobre
la flexibilidad organizativa en la adopcién de nuevas tecnologias y la integracién de herramientas
tecnoldgicas para la mejora de servicios, proporcionando una visién general sobre el grado de

acuerdo hacia estas iniciativas.

La Tabla 14 mostr6 que una proporcién significativa de los trabajadores
manifestd una percepcion positiva respecto a la flexibilidad organizativa y la

integracion de herramientas tecnolégicas en la empresa de discoteca.
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Especificamente, el 46.7% de los trabajadores indicé estar de acuerdo con la
afirmacion de que la empresa es flexible y ha integrado bien las herramientas
tecnoldgicas. Adicionalmente, un 6.7% expres6 un acuerdo total con esta
afirmacion, lo que demuestra que mas de la mitad de los encuestados (53.4%)
tenia una percepcion favorable. Sin embargo, la tabla también revelé que un
considerable porcentaje de trabajadores mantenia opiniones contrarias. Un
26.7% de los trabajadores manifestdé su desacuerdo, mientras que un 6.7%
expreso6 un desacuerdo total. Estos resultados indicaron que, aproximadamente,
un tercio de los empleados no percibia de manera positiva la flexibilidad
organizativa ni la integracion tecnoldgica. Ademas, un 13.3% de los encuestados
optd por una posicion neutral, reflejando una falta de claridad o una opinién
dividida respecto a estos aspectos. Estos resultados evidenciaron una
apreciacion general favorable hacia la flexibilidad organizativa y la integracion
tecnoldgica, aunque también subrayaron la existencia de areas que requerian
una mayor atencion para abordar las inquietudes manifestadas en torno a estos

aspectos.
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Tabla 15

Nivel del estado actual de la utilizacion de datos y herramientas de analisis para
decisiones estratégicas y evaluacién del rendimiento en ventas digitales en la

empresa de discoteca

Nivel Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 2 6.7
En desacuerdo 6 20
Neutro 8 26.7
De acuerdo 9 30
Totalmente de acuerdo 5 16.7
Total 30 100

Nota. La tabla refleja la percepcion promedio de los trabajadores de la empresa de discoteca
sobre la utilizacién de datos para decisiones estratégicas en ventas digitales y el empleo de
herramientas de analisis para evaluar el rendimiento de ventas digitales, proporcionando una

vision general sobre el grado de acuerdo hacia estas practicas.

La Tabla 15 evidencid que, aunque una proporcion significativa de los
trabajadores percibio positivamente el uso de datos y herramientas de analisis
para la toma de decisiones estratégicas y la evaluacion del rendimiento en ventas
digitales, las opiniones se presentaron divididas. un 30% de los encuestados
manifestd estar de acuerdo con la utilizacion de datos y herramientas de analisis
en la toma de decisiones estratégicas. Este grupo valoré positivamente como
estas herramientas contribuyen a la gestion efectiva de las ventas digitales.
Ademas, un 16.7% de los trabajadores expresé una conformidad total con estas
practicas, indicando wuna apreciacion robusta y favorable hacia su
implementacion. Sin embargo, el analisis también destacé una significativa
heterogeneidad en las respuestas. Un 26.7% de los participantes adopté una
postura neutral, lo que sugiere que este grupo podria estar experimentando
ambivalencia o carecer de suficiente informacion sobre los beneficios y la
aplicacién de estas herramientas. Esta neutralidad pudo reflejar una falta de
familiaridad o una ambigtiedad en la percepcion de la efectividad de las préacticas

actuales. En contraste, un 20% de los encuestados manifesté desacuerdo con el
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uso de datos y herramientas de analisis, y un 6.7% se mostr6 completamente en
desacuerdo. Estas cifras indicaron la presencia de opiniones criticas y
percepciones negativas hacia la aplicacion de estas tecnologias en la empresa.
La existencia de estas percepciones negativas subray6 la necesidad de una
revision exhaustiva de como se implementan y comunican estas herramientas,
asi como la importancia de abordar las preocupaciones y desafios que puedan

estar afectando su aceptacion y efectividad en el entorno laboral.
Tabla 16

Nivel del estado de la sistematizacién de procesos de ventas y el uso de software
de ventas para la gestion diaria de operaciones en la empresa de discoteca

Nivel Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 2 6.7
En desacuerdo 7 23.3
Neutro 7 23.3
De acuerdo 10 33.3
Totalmente de acuerdo 4 13.3
Total 30 100

Nota. La tabla refleja la percepcion promedio de los trabajadores de empresa de discoteca sobre
la implementacién de la sistematizacién de procesos de ventas mediante software especializado
y el uso de software de ventas para la gestion diaria de operaciones, proporcionando una visién

general sobre el grado de acuerdo hacia estas practicas.

La Tabla 16 presentd un analisis de la percepcion de los trabajadores de una
discoteca en cuanto a la sistematizacion de procesos de ventas y el uso de
software especializado para la gestion diaria de operaciones. Los resultados
mostraron una variedad de opiniones entre los trabajadores. En primer lugar, se
observo que el 33.3% de los trabajadores estuvo de acuerdo con la afirmacién
de que se llevaba a cabo una adecuada sistematizacion de procesos de ventas
y el uso de software especializado. Este porcentaje sugirid6 que una parte
significativa del personal aprecio los beneficios de estas tecnologias y reconocio

Su impacto positivo en la gestion de las operaciones diarias. Ademas, un 13.3%
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de los encuestados se mostré totalmente de acuerdo, lo que reforzé la idea de
una aceptacion favorable hacia la integracion de estos sistemas en el entorno de
trabajo. Por otro lado, un 23.3% de los trabajadores indico una posicion neutral
sobre la efectividad de las herramientas implementadas. Esta neutralidad pudo
darse debido a una falta de experiencia directa con el software o una percepcion
incierta de sus beneficios y funcionalidades. La presencia de una proporcién
significativa de respuestas neutrales sugirié que habia espacio para mejorar la
capacitacion y familiarizacion del personal con estos sistemas. Sin embargo,
también se revel6 una notable proporcion de opiniones negativas. Un 23.3% de
los encuestados expresd su desacuerdo con la sistematizacién y el uso de
software especializado, mientras que un 6.7% se mostré totalmente en
desacuerdo. Estas cifras indicaron que existian preocupaciones y posiblemente
deficiencias en la integracion de estos sistemas. La resistencia a los cambios
tecnoldgicos o problemas percibidos en la implementacion de estos sistemas

pudieron haber influido en estas percepciones negativas.
Tabla 17

Percepcion de los trabajadores sobre el estado actual de la implementacion de
programas de lealtad y estrategias de promocion para la fidelizacién de clientes

en la empresa de discoteca

Nivel Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 2 6.7
En desacuerdo 5 16.7
Neutro 7 23.3
De acuerdo 11 36.7
Totalmente de acuerdo 5 16.7
Total 30 100

Nota. La tabla refleja la percepcién promedio de los trabajadores de empresa de discoteca sobre
la implementacién actual de programas de lealtad para clientes y las estrategias de promocion
para la fidelizacién de clientes, proporcionando una visién general sobre el grado de acuerdo

hacia estas iniciativas.
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La Tabla 17 revel6 que el 36.7% de los trabajadores manifesto estar de acuerdo
con la implementacion de estos programas y estrategias. Este porcentaje indico
gue una parte significativa del personal percibe estas acciones como
beneficiosas y efectivas para fomentar la fidelizacion de los clientes. Ademas, un
16.7% de los encuestados expres6é un acuerdo total, lo que refuerza la
percepcién positiva sobre la eficacia de los programas y estrategias en cuestion.
Estos resultados sugirieron que, para una fraccion del personal, los esfuerzos
realizados en la implementacion de estos programas han sido percibidos como
positivos y efectivos. Sin embargo, el analisis también reveld que el 23.3% de los
trabajadores adopté una postura neutral respecto a las iniciativas evaluadas.
Este grupo de empleados no emitié6 una opinién clara sobre la efectividad o el
impacto de los programas de lealtad y estrategias de promocion, lo que podria
indicar una falta de informacion o experiencia directa con estas iniciativas. La
neutralidad en sus respuestas reflejd que estos trabajadores no han tenido
suficiente exposicion o experiencia con los programas para formarse una opinion
firme. Ademas, el 23.4% de los trabajadores expreso algun grado de desacuerdo
con la implementacion actual de estos programas. Este porcentaje incluy6 tanto
a aquellos que estan en desacuerdo como a aquellos que estan totalmente en
desacuerdo. Esta respuesta negativa sugirio que una porcioén considerable del
personal percibe deficiencias en la ejecucion o en la efectividad de las
estrategias de fidelizacion. Las razones de este desacuerdo pudieron ser
variadas, incluyendo la percepcion de que los programas no cumplen con las
expectativas, son insuficientemente promovidos o0 no estan bien adaptados a las

necesidades y preferencias de los clientes.
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Tabla 18

Estado actual de la optimizacion de la pagina web, adaptacién de estrategias de
ventas digitales, seguimiento continuo de resultados y uso de herramientas de
analitica web en la empresa de discoteca

Nivel Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 2 6.7
En desacuerdo 8 26.7
Neutro 5 16.7
De acuerdo 13 43.3
Totalmente de acuerdo 2 6.7
Total 30 100

Nota. La tabla refleja la percepcién promedio de los trabajadores de empresa de discoteca sobre
la optimizacién de la pagina web para mejorar la experiencia del usuario, la adaptacién de
estrategias de ventas digitales basadas en analitica web, el seguimiento continuo de resultados
de ventas digitales y el uso de herramientas de analitica web para estrategias de marketing
digital, proporcionando una visiéon general sobre el grado de acuerdo hacia estas practicas

tecnolégicas.

La Tabla 18 evidencié que, segun los datos presentados, el 43.3% de los
trabajadores se mostré de acuerdo con la optimizacién de la pagina web, la
adaptacion de estrategias de ventas digitales y la implementacion de
herramientas de analitica web. Este grupo considero que las practicas adoptadas
han contribuido positivamente a la mejora de la experiencia del usuario y al
desarrollo de estrategias de ventas mas efectivas. Este nivel de acuerdo sugirio
una percepcion general favorable hacia las iniciativas tecnolégicas, destacando
gue una parte significativa del personal reconoce y valora los esfuerzos en estas
areas. A pesar de este consenso positivo, un 26.7% de los participantes expreso
desacuerdo con las practicas implementadas. Este grupo identifico deficiencias
o problemas en la efectividad de la optimizaciéon de la pagina web y las
estrategias digitales. Este nivel de desacuerdo indic6 que existen
preocupaciones importantes respecto a la manera en que estas tecnologias han

sido implementadas y la forma en que contribuyen a los objetivos de la empresa.
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Adicionalmente, un 6.7% de los trabajadores se mostr6 totalmente en
desacuerdo con las practicas tecnoldgicas, reflejando una critica mas fuerte y
posiblemente una percepcion negativa respecto a la adopcién de estas
innovaciones. Este porcentaje sugiri6 que hay aspectos de las estrategias
tecnologicas que podrian estar generando insatisfaccién considerable entre un
grupo reducido pero significativo de empleados. Un 16.7% de los encuestados
se mantuvo en una posicion neutral, sin una postura definida sobre la efectividad
de las estrategias y herramientas implementadas. Este grupo pudo estar
esperando mas evidencia o resultados concretos antes de formar una opinion
definitiva, o no haber estado lo suficientemente informado sobre los cambios y

sus impactos.
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Disefio de un modelo de innovacion tecnolégica adaptado a las
necesidades y caracteristicas de las empresas de discotecas en Trujillo,
2024.

Se realizdé una cuidadosa seleccién de teorias para elaborar el disefio de la
propuesta. Estas teorias sirvieron como fundamentos para el desarrollo de un
modelo de innovacion tecnolégica enfocado en mejorar y optimizar las ventas

digitales en el sector de las discotecas en Truijillo.

Las teorias fundamentales que orientaron y dieron inicio a la propuesta
presentada en este estudio fueron la Teoria de las Capacidades Dinamicas y la
Teoria de Adaptive Selling. La primera, desarrollada por David Teece,
proporciond un marco conceptual para entender como las organizaciones podian
adaptarse y renovar sus capacidades en un entorno en constante cambio
(Cadrazco et al., 2020). La segunda, formulada por Barton A. Weitz, Harish Sujan
y Mita Sujan ofrecié un enfoque sobre como los vendedores podian ajustar sus
estrategias de ventas de manera adaptativa para satisfacer mejor las
necesidades de los clientes y mejorar su desempefio comercial. Ambas teorias
fueron seleccionadas debido a su relevancia para la innovacion tecnoldgica y la
optimizacion de las estrategias de ventas digitales en el contexto de las

empresas de discotecas (Alavi et al., 2021).

Diversificacion y mejora de servicios mediante tecnologia digital e innovadora en

la empresa de discoteca.

Teoria seleccionada. La Teoria de las Capacidades Dinamicas fue fundamental
para la diversificacion y mejora de servicios, como se detallé en la Tabla 11. Esta
teoria enfatiza la capacidad de las organizaciones para adaptarse y renovar sus
competencias tecnoldgicas en respuesta a los cambios del entorno. La empresa
de discoteca demostré ser capaz de identificar cambios en el mercado, adquirir
nuevos conocimientos tecnoldgicos y reconfigurar sus recursos, lo que resultd

esencial para ofrecer servicios mejorados y diversificados a sus clientes.

Aplicacion Practica. Se propuso implementar una plataforma de gestién de
experiencias personalizadas basada en inteligencia artificial. Esta plataforma
integré un sistema avanzado de analisis de datos que permitié a la empresa

adaptar sus servicios en tiempo real segun las preferencias y comportamientos
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de los clientes. La propuesta descrita utilizard algoritmos de aprendizaje
automatico para analizar datos histéricos y comportamientos actuales,
proporcionando recomendaciones personalizadas para eventos y servicios, lo

gue enriquecio significativamente la oferta de la empresa.

Optimizacion, sistematizacion y control de calidad de procesos internos mediante
tecnologia

Teoria seleccionada. La Teoria de las Capacidades Dinamicas fue igualmente
adecuada para fundamentar los resultados presentados en la Tabla 12, ya que
destaco la importancia de reorganizar y mejorar continuamente los recursos y
competencias para responder eficazmente a los cambios externos. Esta teoria
sostuvo que las organizaciones debian ser capaces de ajustar sus procesos
internos para mejorar la eficiencia y la calidad, lo cual se reflej6 en las
percepciones de los trabajadores sobre la implementacion de tecnologia para

optimizar estos aspectos.

Aplicacion Practica. Se propuso que la empresa de discoteca adopte soluciones
tecnolégicas que permitan la automatizacion de procesos internos y el
seguimiento en tiempo real de los indicadores de calidad. Se sugirié implementar
software de gestion de procesos y calidad, lo cual contribuiria a una mayor
eficiencia operativa y aseguraria que los estandares de servicio fueran
consistentes y elevados. Ademas, la implementacion de estas herramientas
permitira identificar areas de mejora continua y la toma de decisiones basadas
en datos precisos y actualizados, optimizando asi las operaciones y mejorando

la experiencia de los clientes.

Mejora de servicios, actualizacion de la pagina web y efectividad de las

promociones online

Teoria seleccionada. Se propuso que la Teoria de las Capacidades Dinamicas
fundamentara la mejora de los servicios y la efectividad de las promociones
online, en base a los resultados de la Tabla 13. Esta teoria destaco la importancia
de reorganizar y mejorar continuamente los recursos y competencias para
responder eficazmente a los cambios externos. La teoria sostuvo que las
organizaciones debian ser capaces de ajustar sus procesos internos para

mejorar la eficiencia y la calidad, lo cual se reflejaria en la capacidad de la
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empresa para mantener una ventaja competitiva a través de promociones online

mas efectivas.

Aplicacién Préctica. Se propuso el desarrollo de una plataforma de andlisis y
optimizacion de promociones online basada en inteligencia artificial. Esta
plataforma permitir4 ajustar las promociones en tiempo real basandose en el
analisis de datos de interaccion y respuesta del cliente. Gracias a esta
tecnologia, la empresa podra identificar rdpidamente las preferencias y
comportamientos de su audiencia, permitiéndole disefiar campafias mas
efectivas y personalizadas. Esto mejorara la efectividad de las promociones e

incrementard la satisfaccion del cliente y la eficiencia operativa.
Flexibilidad organizativa e integracion de herramientas tecnolégicas

Teoria seleccionada. La Teoria de las Capacidades Dinamicas resultdo adecuada
para la flexibilidad organizativa y la integracion de herramientas tecnologicas, en
base a los resultados de la Tabla 14. Esta teoria destaco la importancia de la
capacidad organizativa para reconfigurarse y adaptarse a nuevas tecnologias.
Facilitd asi una integracion mas eficaz y flexible de las herramientas tecnolégicas
en las operaciones de la empresa. Al aplicar esta teoria, la empresa pudo ajustar
SUS procesos Yy recursos para incorporar innovaciones tecnoldgicas, mejorando

su eficiencia y capacidad de respuesta ante los cambios del entorno.

Aplicacion Practica. Se propuso la implementacion de un sistema de analisis
predictivo avanzado para la empresa, con el objetivo de tomar decisiones
fundamentadas en datos historicos y tendencias futuras. Este sistema permitiria
optimizar las estrategias de ventas digitales mediante el uso de algoritmos de
aprendizaje automatico y modelos analiticos sofisticados. Al integrar esta
herramienta, la empresa podria anticipar patrones de comportamiento de los
clientes, identificar oportunidades emergentes y ajustar sus campafias de

marketing en tiempo real.

Utilizacion de datos y herramientas de analisis para decisiones estratégicas y

evaluacion del rendimiento en ventas digitales

Teoria seleccionada. Se propuso a la Teoria de Adaptive Selling que fundamenta

la aplicacion de datos y herramientas de andlisis, en base a los resultados de la
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Tabla 15. Esta teoria resalt6 la importancia de ajustar las estrategias de ventas
en funcién del andlisis en tiempo real de la informacién. Su adecuacion quedo
clara al demostrar como el analisis de datos podia guiar la toma de decisiones
estratégicas y la evaluacion del rendimiento de las ventas digitales. Al aplicar
esta teoria, en base a la propuesta la empresa podra aplicar sus tacticas de
marketing con base en datos actuales, optimizando asi sus estrategias de ventas

digitales y mejorando el impacto de sus camparfas promocionales.

Aplicaciéon Practica. Se propuso que la empresa de discoteca adoptara la
implementacion de sistemas avanzados de andlisis de datos para evaluar de
manera precisa y en tiempo real el rendimiento de sus ventas digitales. La
propuesta incluyé el uso de herramientas de analitica web y software de gestién
de ventas, con el objetivo de ajustar las estrategias de manera dinamica y
mejorar la toma de decisiones. Estas soluciones tecnologicas proporcionarian
informacion detallada sobre el comportamiento del cliente y las tendencias
emergentes, permitiendo a la empresa optimizar sus campafias promocionales
y maximizar su efectividad en el ambito digital. Al integrar estas herramientas, la
empresa podria adaptar sus estrategias de ventas digitales en funcion de datos
actualizados, logrando asi una mayor precision en la planificacion y ejecucion de

sus acciones de marketing.

Sistematizacion de procesos de ventas y uso de software de ventas para la

gestion diaria de operaciones

Teoria seleccionada. La Teoria de Adaptive Selling se mostré pertinente para la
sistematizacion de procesos de ventas y el uso de software de ventas, segun los
resultados de la Tabla 16. Esta teoria enfatizo la importancia de las herramientas
digitales para la gestion diaria de las operaciones y la personalizacion de las
ventas. Estos elementos resultaron esenciales para optimizar los procesos y
mejorar la eficiencia. Al aplicar esta teoria, la empresa pudo integrar soluciones
tecnolégicas que permitieron una adaptacion continua a las necesidades del

cliente y una gestién mas efectiva de las ventas digitales.

Aplicacion Practica. Para mejorar la sistematizacion de procesos, la empresa de
discoteca adoptd software especializado que facilitd la gestion de ventas y la

automatizacion de tareas. La integracion de estas herramientas permitird una
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mayor precision en las operaciones diarias y una mejor capacidad de respuesta
a las necesidades de los clientes.

Implementacion de programas de lealtad y estrategias de promocion para la
fidelizacion de clientes

Teoria seleccionada. La Teoria de Adaptive Selling resulté adecuada para la
implementacion de programas de lealtad y estrategias de promocion, segun los
resultados de la Tabla 17. Esta teoria resalté la necesidad de personalizar las
interacciones con los clientes para fomentar la lealtad y la promocién boca a
boca. Al aplicar esta teoria, se pudieron disefiar programas de lealtad mas
efectivos y estrategias de promocion que mejoraran la conexioén con los clientes,

incentivando su fidelizacién y generando recomendaciones positivas.

Aplicacion Practica. Se desarrollaron programas de lealtad personalizados y
estrategias de promocion que se alineen con las preferencias individuales de los
clientes. El uso de herramientas CRM y plataformas de marketing permitira

gestionar eficazmente las relaciones con los clientes y mejorar la fidelizacion.

Optimizacion de la pagina web, adaptacion de estrategias de ventas digitales,

seguimiento continuo de resultados y uso de herramientas de analitica web

Teoria seleccionada. La Teoria de Adaptive Selling fue particularmente
adecuada para la optimizacion de la pagina web y la adaptacion de estrategias
de ventas digitales, basandose en los resultados de la Tabla 18. Esta teoria
subrayo la importancia de ajustar continuamente las estrategias basadas en la
analitica web y el seguimiento de resultados para mejorar la experiencia del

usuario y maximizar los resultados de ventas.

Aplicacion Practica. Se propuso realizar mejoras continuas en su pagina web y
adaptar estrategias digitales en funcién del analisis de datos. Ademas, la
propuesta incluyé la utilizacion de herramientas de analitica web que permitiran
evaluar el rendimiento de las estrategias digitales y hacer ajustes en tiempo real

para optimizar los resultados.
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Proyectar el impacto potencial del modelo de innovacion tecnoldgica en el
crecimiento de las ventas digitales de las empresas de discotecas en
Trujillo, 2024.

Para proyectar el impacto potencial del modelo de innovacion tecnolégica en el
crecimiento de las ventas digitales, se encuesté a 200 clientes frecuentes de
discotecas en Trujillo. Las encuestas a los clientes permitieron entender mejor
Sus expectativas y experiencias con las tecnologias actuales, y como perciben
la implementacién de nuevas tecnologias en el contexto de sus experiencias en
las discotecas. Aparte de la recoleccién de datos de los clientes, se llevé a cabo
un analisis de antecedentes para realizar una proyeccion en la mejora de las
ventas digitales. Este andlisis proporcion6 una base solida para desarrollar la

propuesta de innovacion tecnologica.
Tabla 19

Analisis de la percepcion de los clientes sobre la innovacion tecnologica en

empresas de discotecas

Nivel Frecuencia Porcentaje
Totalmente desacuerdo 1 0.5
En desacuerdo 2 1
Neutro 19 9.5
De acuerdo 85 42.5
Totalmente de acuerdo 93 46.5
Total 200 100

Nota. La tabla muestra el analisis de la percepcion general de los clientes sobre las dimensiones
de diversificaciébn y mejora de servicios, optimizacién de procesos internos, actualizacion de la
pagina web y efectividad de promociones online, asi como la flexibilidad organizativa e

integracion de herramientas tecnolégicas.

La Tabla 19 muestra la percepcion de los clientes respecto a la implementacion
de nuevas tecnologias en las discotecas. Los datos revelaron que un 46.5% de
los encuestados estuvo totalmente de acuerdo con que las innovaciones

tecnolégicas mejoraron su experiencia, y un 42.5% estuvo de acuerdo. Solo el
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0.5% manifesté desacuerdo, mientras que el 9.5% se mantuvo neutral. Estos
resultados indicaron un fuerte apoyo hacia las nuevas tecnologias, sugiriendo
gue los clientes percibieron estas innovaciones como altamente beneficiosas

para su experiencia en las discotecas.
Tabla 20

Analisis de la percepcion de los clientes sobre el impacto de las ventas digitales

en empresas de discotecas

Nivel Frecuencia Porcentaje
Totalmente desacuerdo 1 0.5
En desacuerdo 2 1
Neutro 19 9.5
De acuerdo 85 42.5
Totalmente de acuerdo 93 46.5
Total 200 100

Nota. La tabla muestra el andlisis de la percepcion general de los clientes sobre la utilizacién de
datos y herramientas de analisis para decisiones estratégicas en ventas digitales, sistematizacion
de procesos de ventas, implementacion de programas de lealtad, y optimizacién de la pagina

web y estrategias de ventas digitales.

La Tabla 20 presento la percepcion de los clientes sobre el impacto de las ventas
digitales en las discotecas. Al igual que en la Tabla 19, los resultados indicaron
gue un 46.5% de los encuestados estuvo totalmente de acuerdo con que las
iniciativas digitales habian mejorado su experiencia, y un 42.5% estuvo de
acuerdo. Solo el 0.5% expres6 desacuerdo, y un 9.5% adopté una postura
neutral. Este alto nivel de acuerdo reflej6 que los clientes consideraron
positivamente las estrategias de ventas digitales, viendo estas iniciativas como
un factor clave en la mejora de su experiencia y satisfaccion general en las

discotecas.
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Tabla 21

Analisis de la percepcion de los clientes sobre la implementacion de nuevas
tecnologias y la diversificacion de servicios tecnolégicos en empresas de

discotecas

Nivel Frecuencia Porcentaje

Totalmente desacuerdo 1 0.5

En desacuerdo 2 1

Neutro 19 9.5

De acuerdo 85 42.5

Totalmente de acuerdo 93 46.5

Total 200 100

Nota. Percepcion de los clientes sobre la implementacion de nuevas tecnologias y diversificacion
de servicios. Los datos reflejan un alto grado de acuerdo con la mejora de la satisfaccion y

experiencia mediante estas innovaciones.

La Tabla 21 presenté la percepcion de los clientes sobre la implementacion de
nuevas tecnologias y la diversificacion de servicios tecnolégicos en las
discotecas. Los resultados indicaron que un porcentaje elevado de clientes,
representando el 89%, estuvo de acuerdo o totalmente de acuerdo en que estas
innovaciones mejorarian su experiencia. Solo un 1.5% expres6 desacuerdo,
mientras que un 9.5% se mantuvo en una posicion neutral. Este elevado grado
de acuerdo reflejo una percepcion sumamente positiva hacia la incorporacion de
tecnologias avanzadas, sugiriendo que tales mejoras podrian incrementar

significativamente la satisfaccion y la experiencia del cliente.
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Tabla 22

Analisis de la percepcion de los clientes sobre la optimizaciobn de procesos
internos, sistematizacion de procesos y control de calidad en empresas de

discotecas
Nivel Frecuencia Porcentaje
En desacuerdo 2 1
Neutro 19 9.5
De acuerdo 105 52.5
Totalmente de acuerdo 74 37
Total 200 100

Nota. Percepcion sobre la optimizacion de procesos internos y control de calidad. Los
clientes muestran una actitud positiva hacia las mejoras en procesos internos y

tecnologia para control de calidad.

La Tabla 22 presentd un andlisis detallado de la percepcion de los clientes sobre
la optimizacion de procesos internos, la sistematizacion de procesos y el control
de calidad en las empresas de discotecas. Los datos indicaron que el 89.5% de
los clientes se mostro favorable a estas mejoras tecnoldgicas, ya que el 52.5%
se manifestd de acuerdo y el 37% totalmente de acuerdo con que tales
innovaciones incrementarian la eficiencia y la calidad del servicio proporcionado.
En contraste, solo el 1% expresd desacuerdo y el 9.5% adoptd una posicion
neutral. Este resultado revelé una actitud predominantemente positiva hacia la
implementacion de tecnologias para la optimizacion de procesos internos y el

control de calidad.
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Tabla 23

Andlisis de la percepcion de los clientes sobre la flexibilidad organizativa y la

integracién de nuevas tecnologias en empresas de discotecas

Nivel Frecuencia Porcentaje
Neutro 12 6
De acuerdo 96 48
Totalmente de acuerdo 92 46
Total 200 100

Nota. Percepcion sobre la flexibilidad organizativa y la integracion de nuevas tecnologias. Los
clientes valoran la flexibilidad organizativa y la adaptacion tecnolégica como beneficiosas para

Su experiencia.

La Tabla 23 revel6 la percepcion de los clientes respecto a la flexibilidad
organizativa y la integracion de nuevas tecnologias en las empresas de
discotecas. Un 94% de los encuestados considerd que una estructura
organizativa flexible, combinada con la adaptacién tecnolégica, aporto beneficios
significativos a su experiencia en la discoteca. Solo un 6% se mostro neutral ante
estas afirmaciones, y un porcentaje minimo de los participantes no compartié
esta perspectiva. Estos resultados subrayaron la importancia critica de la

flexibilidad organizativa y la integracion tecnoldgica en la satisfaccion del cliente.
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Tabla 24

Analisis de la percepcion de los clientes sobre la comunicacion mediante medios
digitales y otras iniciativas tecnoldgicas en empresas de discotecas

Nivel Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 1 0.5
Neutro 22 11
De acuerdo 92 46
Totalmente de acuerdo 85 42.5
Total 200 100

Nota. Percepcion sobre la comunicacién digital y otras iniciativas tecnolégicas. Se observa un
buen nivel de acuerdo con la mejora en la calidad del servicio a través de tecnologias digitales y

promociones online.

La Tabla 24 ofrecid un analisis detallado de la percepcion de los clientes respecto
a la comunicacion a través de medios digitales y otras iniciativas tecnologicas.
Los resultados mostraron que el 89.5% de los encuestados manifestd una Nivel
positiva del impacto de las tecnologias digitales y las promociones en linea en la
calidad del servicio recibido. Solo el 0.5% expres6é desacuerdo con respecto a
estas mejoras, mientras que el 11% se mostré neutral. Estos hallazgos sugirieron
gue la mayoria de los clientes reconocio y valoré significativamente las mejoras
en la interaccion digital y la comunicacion de promociones implementadas por

las empresas de discotecas.
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Tabla 25

Andlisis de la percepcion de los clientes sobre la mejora de servicios mediante
el uso de tecnologia y herramientas de analisis de datos en empresas de

discotecas
Nivel Frecuencia Porcentaje
En desacuerdo 2 1
Neutro 16 8
De acuerdo 92 46
Totalmente de acuerdo 90 45
Total 200 100

Nota. Percepcion sobre el uso de tecnologia y herramientas de andlisis de datos. Los clientes
perciben positivamente el impacto de la inteligencia artificial y herramientas de analisis en la
personalizacién de servicios y la eficiencia de los procesos.

La Tabla 25 presentd un andlisis detallado de la percepcion de los clientes sobre
la mejora de los servicios mediante el uso de tecnologia y herramientas de
analisis de datos en empresas de discotecas. Los resultados indicaron que un
91% de los encuestados se mostro favorablemente hacia la utilizacion de estas
tecnologias. Especificamente, el 46% de los clientes se manifestd de acuerdo y
el 45% totalmente de acuerdo con la afirmacion de que la implementacion de
inteligencia artificial y herramientas analiticas mejora la personalizacion de los
servicios y la eficiencia de los procesos. Solo un 1% expresé desacuerdo,
mientras que el 8% restante adoptd una postura neutral. Este alto grado de
consenso positivo subrayé que los clientes valoraron considerablemente el
impacto de las tecnologias avanzadas en la optimizacion de la oferta de servicios

y la mejora en la calidad de las experiencias proporcionadas por las discotecas.
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Tabla 26

Analisis de la percepcion de los clientes sobre el impacto del software
especializado en ventas y los programas de lealtad basados en tecnologia en la

gestion de transacciones y satisfaccion en empresas de discotecas

Nivel Frecuencia Porcentaje
En desacuerdo 2 1
Neutro 16 8
De acuerdo 87 43.5
Totalmente de acuerdo 95 47.5
Total 200 100

Nota. Percepcion sobre el impacto del software especializado en ventas y programas de lealtad.
Los clientes consideran que el software especializado y los programas de lealtad basados en

tecnologia mejoran la gestion de transacciones y satisfaccion.

La Tabla 26 analiz6 la percepcion de los clientes sobre el impacto del software
especializado en ventas y los programas de lealtad basados en tecnologia en la
gestion de transacciones y la satisfaccion general en las empresas de
discotecas. Los datos mostraron que solo el 1% de los encuestados se mostré
en desacuerdo con la afirmacién de que estas tecnologias tienen un efecto
positivo, mientras que el 8% adopt6 una postura neutral. En contraste, el 43.5%
de los clientes estuvo de acuerdo, y el 47.5% estuvo totalmente de acuerdo con
la idea de que el software especializado en ventas y los programas de lealtad
basados en tecnologia contribuyen significativamente a la mejora en la gestion
de transacciones y la satisfaccion del cliente. Este alto nivel de acuerdo refleja
una percepcion generalizada de que la implementacion de estas tecnologias
optimiza tanto la eficiencia en las transacciones como la experiencia del cliente,

subrayando su importancia en la satisfaccion y fidelizacion del mismo.
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Tabla 27

Analisis de la percepcion de los clientes sobre cédmo los programas de lealtad y
las estrategias de promocion digital basadas en tecnologia aumentan su

recurrencia, fidelidad y satisfaccion en empresas de discotecas

Nivel Frecuencia Porcentaje
En desacuerdo 1 0.5
Neutro 22 11
De acuerdo 92 46
Totalmente de acuerdo 85 42.5
Total 200 100

Nota. Percepcién sobre programas de lealtad y estrategias de promocién digital. Los clientes

estan de acuerdo en que estos programas y estrategias aumentan su recurrencia y satisfaccion.

La Tabla 27 analizo la percepcion de los clientes respecto al impacto de los
programas de lealtad y las estrategias de promocion digital basadas en
tecnologia en la recurrencia, fidelidad y satisfaccion en empresas de discotecas.
Los datos indicaron que una amplia mayoria de los encuestados reconoci6 los
beneficios de estos programas y estrategias. En detalle, el 46% de los clientes
expreso acuerdo con la afirmacion de que estos elementos fomentaban su
recurrencia y satisfaccion, mientras que el 42.5% manifesto un total acuerdo con
esta afirmacion. Solo el 0.5% de los participantes se mostro en desacuerdo, y un
11% se mantuvo neutral. Este alto nivel de concordancia sugiere que los
programas de lealtad y las estrategias de promocién digital fueron percibidos
como factores significativos en la mejora de la fidelidad y la satisfaccion de los

clientes en las discotecas.
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Tabla 28

Andlisis de la percepcion de los clientes sobre la influencia de la optimizacion del
sitio web, el seguimiento de resultados de acciones promocionales en linea, y la
adaptacion de estrategias de marketing en linea en su experiencia y satisfaccioén
en empresas de discotecas

Nivel Frecuencia Porcentaje
Neutro 16 8
De acuerdo 110 55
Totalmente de acuerdo 74 37
Total 200 100

Nota. Percepcién sobre la optimizacion del sitio web y seguimiento de promociones online. Los
clientes valoran la optimizacién web y el seguimiento de resultados de promociones como

positivos para su experiencia y satisfaccion.

La Tabla 28 evalu6 la percepcion de los clientes sobre como la optimizacion del
sitio web, el seguimiento de resultados de acciones promocionales en linea, y la
adaptacion de estrategias de marketing digital influenciaron su experiencia y
satisfaccion en las empresas de discotecas. Los resultados indicaron que el 55%
de los encuestados estuvo de acuerdo y el 37% estuvo totalmente de acuerdo
en que la optimizacion del sitio web, el seguimiento de promociones online y la
adaptacion de estrategias de marketing digital contribuyeron positivamente a su
experiencia general y satisfaccion con el servicio recibido. En contraste, solo el
8% de los clientes se mostré neutro respecto a estas afirmaciones. Este alto
grado de acuerdo y total acuerdo subrayé la importancia percibida por los
clientes de la optimizacién continua de los canales digitales y el monitoreo eficaz
de las acciones promocionales para mejorar su experiencia y satisfaccion en las

discotecas.
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Tabla 29

Resultados de estudios que analizan el impacto de la innovacion tecnoldgica en el crecimiento de ventas digitales

Autor(es) y Afio

Pais

Objetivo del Estudio

Método y Muestra

Resultados Cuantitativos y
Correlaciones

Henao y Cardona (2023) Colombia

Li et al. (2022)

Corrales et al. (2019)

Wengler et al. (2021)

China

Colombia

Alemania

Investigar la conexion entre
gestion, marketing,
tecnologia y personal en la
implementacion de
innovacion tecnologica.

Examinar el impacto de la
atencion a plataformas
digitales (DPA) en las ventas
internacionales.

Analizar el impacto del
comercio electrénico (CE) en
las ventas de PYMES.

Analizar factores clave de
éxito en la transformacion
digital en ventas.

Encuesta de Desarrollo
Tecnologico e Innovacion -

Industria Colombiana VIl 2013-

2014; 2045 empresas
manufactureras

Datos de 784 empresas (2013-

2018); analisis cuantitativo

Modelo de diferencias en
diferencias; datos de DANE
(2012-2016); 480 empresas

Entrevistas a 90 informantes
clave; andlisis cualitativo

Coeficiente de 7.847 (p <
0.01); incremento del
personal técnico relacionado
con STi aumenta la
probabilidad de innovar.
Incremento del 13.80% en
ventas internacionales (coef.
0.069, p-valor 0.001); 3.16%
aumento por persistencia en
DPA.

Incremento del 62% en
ventas en sector TIC;
significativo impacto del CE
en ventas totales.

Barreras en la
transformacion digital;
relevancia del gerente como
impulsor del proceso.
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Valor F de 218.290 (p <

Investigar el impacto de la 0.01); coef. determinacion

innovacion tecnoldgica en la Encuesta a 384 usuarios;

Sifuentes (2024) Perd satisfaccion de usuarios de  analisis de regresion lineal (r?) de 0.424; significativo
o 9 impacto en satisfaccion de
un banco publico. .
usuarios.
Investigar el efecto de la Revision sistematica de 44 Agfapggonqigﬁigézoénrgfargfa,
Ambrosio et al. (2023)  Peru pandemia en negocios articulos cientificos (2020- P P :
- detallada adaptacion
electronicos. 2022) L
durante la crisis global.
Correlacion positiva
Evaluar _eI efecto de . . ... Significativa (Rho de
~ . estrategias de marketing en Encuesta a 30 clientes; analisis .
Acufia (2022) Peru . Spearman 0.755);
el aumento de ventas de correlacional : .
. . estrategias de marketing
Consorcios Mori S.R.L. .
impactan en ventas.
Evaluar' el |mpa€:tq del Coeficiente de 0.752;
comercio electronico en la Encuesta a 100 significativa relacién entre
Malpartida et al. (2023) Peru optimizacion de ventas en el microempresarios; analisis 9

comercio electronico y

Emporio Comercial de correlacional e
gestion de ventas.

Gamarra.
Nota. Esta tabla presenta una sintesis de diversos estudios que han investigado la relacion entre la innovacion tecnoldgica y el crecimiento de las ventas

digitales en diferentes sectores y paises. Los estudios seleccionados varian en métodos, muestras y enfoques, pero todos destacan la importancia de la

tecnologia y la innovacion en la mejora del rendimiento empresarial.
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La Tabla 29 presentd los estudios que mostraron una tendencia clara a describir que
la adopcion de tecnologias innovadoras tiene un impacto significativo y positivo en el
crecimiento de las ventas digitales de las empresas. Por ejemplo, Henao y Cardona
(2023) encontraron que el incremento del personal técnico en Colombia esta
estrechamente relacionado con una mayor probabilidad de innovacion, lo cual es
crucial para la competitividad en el mercado actual. Li et al. (2022) demostraron que
la atencién a plataformas digitales en China llevo a un aumento considerable en las
ventas internacionales, subrayando la importancia de la digitalizacion para la
expansion global. En Colombia, Corrales et al. (2019) observaron un impacto
significativo del comercio electronico en las ventas de las PYMES, evidenciando que

la digitalizacién es un motor clave para el crecimiento en el sector TIC.

Los estudios peruanos complementan estas observaciones. Ambrosio et al. (2023) y
Acuiia (2022) destacan la adaptacion al e-commerce y la eficacia de las estrategias
de marketing en el contexto de la pandemia y el comercio local. Malpartida et al.
(2023) subraya la importancia del comercio electronico y las plataformas digitales para
optimizar ventas y mejorar la gestion de ventas en entornos comerciales especificos
como Gamarra y las bodegas en Loreto. Finalmente, Sifuentes (2024), mostro que la

innovacion tecnoldgica mejora la satisfaccion de los usuarios en el sector bancario.

Debido a ello, los resultados sugirieron que las empresas de discotecas en Trujillo
pueden beneficiarse significativamente al adoptar modelos de innovacion tecnoldgica.
Esto no solo impulsara sus ventas digitales, sino que también mejorara su
competitividad y satisfaccion del cliente, alineandose con la tendencia global
observada en los estudios revisados también pone de manifiesto que la
transformacién digital en el comercio de plataformas electronicas optimiza los
procesos de venta, lo que se traduce en un aumento en la eficiencia y efectividad de
las operaciones comerciales. Este fendmeno es crucial para las empresas de
discotecas en Trujillo, ya que la implementaciéon de herramientas digitales puede

mejorar la experiencia del cliente y facilitar la gestion de ventas.
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IV. DISCUSION

En el presente estudio, se ha desarrollado una propuesta de modelo de innovacion
tecnologica con el objetivo general de mejorar las ventas digitales en empresas de
discotecas en Trujillo para 2024. Este modelo integra tecnologias avanzadas y
estrategias innovadoras para optimizar el proceso de ventas, mejorar la experiencia
del cliente y fomentar una adaptacion continua a las tendencias del mercado. El
enfoque incluye la automatizacion de procesos y la implementacion de herramientas
tecnoldgicas que permiten una personalizacion y agilidad en las interacciones con los
clientes. En comparacion con el trabajo de Toledo et al. (2022), que examiné la
digitalizacion en entidades de microfinanzas en Perd, se observan importantes
paralelismos. Toledo et al. (2022) encontraron que la transformacion digital va mas
alla de la simple automatizacién de procesos; enfatizaron la necesidad de adoptar
soluciones innovadoras que respondan a las necesidades criticas de los clientes. En
su estudio, destacaron la importancia de una cultura digital, la reestructuracién de
procesos y la creacion de experiencias memorables para los usuarios. Estos
hallazgos corroboran la relevancia de la propuesta actual, que también se basa en la
integracion de tecnologias digitales para ofrecer soluciones innovadoras y mejorar la
experiencia del cliente en el ambito de las discotecas. Asi, el modelo desarrollado en
este estudio se alinea con las conclusiones de Toledo et al. (2022), reafirmando la
necesidad de una transformacion integral que aborde tanto la automatizacion como

la innovacién en la gestion de ventas digitales.

El primer objetivo especifico de este estudio fue analizar el estado actual de las
ventas digitales en las empresas de discotecas en Trujillo. Los resultados obtenidos
revelan un panorama complejo y dindmico en cuanto al estado actual de las ventas
digitales en las empresas de discotecas en Truijillo. El 42.86% de las empresas ha
implementado PASSLINE, una herramienta digital para la gestion de servicios (Ver
tabla 1). Este hallazgo indica un avance significativo en la adopcion de tecnologias
especializadas, alineandose con lo expuesto por Kusuma et al. (2024), quienes, en
su estudio sobre la transformacion digital en el sector FMCG en Indonesia, destacan
gue la adopcion de herramientas digitales mejora la eficiencia y efectividad en la

gestion de ventas, con un 50% de las empresas identificando al director de ventas
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como el responsable principal. Ademas, un 28.1% reporta mejoras en la efectividad
de los procesos internos y un 37.4% en la automatizacion de ventas como actividad
principal. La adopcion de herramientas digitales y una estrategia bien consolidada son
esenciales para mejorar el rendimiento y satisfacer las necesidades del cliente. Sin
embargo, es preocupante que el mismo porcentaje (42.86%) aun emplee métodos
manuales, lo que sugiere una resistencia a la digitalizacion completa. Esta dualidad
en las practicas operativas refleja la naturaleza transitoria del sector, donde conviven

métodos tradicionales con innovaciones tecnoldgicas.

El 42.86% de las empresas ha logrado una automatizacién completa de sus procesos
internos (Ver tabla 2), mientras que el 57.14% enfrenta desafios significativos en este
aspecto. Estos datos son consistentes con las observaciones de Silva et al. (2023),
guienes llevaron a cabo un estudio en Portugal sobre la orientacion digital de los
vendedores, destacando que la experiencia y la automatizacion son clave para el
rendimiento. La falta de automatizacion en las discotecas puede limitar su capacidad
para competir en un entorno digital cada vez mas exigente. La digitalizacion y la
adopcion de tecnologias avanzadas, como el Cloud Computing, han demostrado
mejorar significativamente la eficiencia operativa en diversas industrias. Cerna et al.
(2022) encontraron una influencia positiva del Cloud Computing en la gestion
documental de una empresa BPO, con un coeficiente de correlacion de 0.596. Estos
resultados subrayan la importancia de politicas organizacionales para una
implementacion efectiva, lo cual es relevante para nuestro estudio, sugiriendo que la
adopcion del Cloud Computing en las discotecas podria mejorar la gestion de datos y
optimizar procesos internos.

En cuanto a la interaccidon con los clientes (Ver tabla 3) muestra una adopcion
universal (100%) de Instagram y WhatsApp como plataformas principales de
comunicacion. Este hallazgo esta relacionado con el estudio de Li et al. (2022), que
enfatiza la relevancia de la atencion a plataformas digitales para impulsar las ventas
internacionales. La flexibilidad e integracién tecnolégica, representadas (Ver tabla 4),
muestran que el 42.86% de las empresas demuestran alta flexibilidad en la adopcién
de nuevas tecnologias. Estos resultados son comparables a los encontrados por
Wengler et al. (2021), quienes subrayan la importancia de la flexibilidad organizativa

en la transformacion digital.
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El 57.14% de las empresas utilizan datos para tomar decisiones estratégicas (Ver
tabla 6) mientras que el 42.85% emplean herramientas de andlisis para evaluar el
rendimiento de sus ventas digitales. Estos porcentajes, aunque prometedores,
sugieren que aun existe un margen significativo para la mejora en la utilizacion de
analytics, como sefala el andlisis de Ambrosio et al. (2023) sobre el efecto de la
pandemia en los negocios electronicos, donde se destaca la importancia de la
analitica en momentos de transformacion digital. Los resultados de la Tabla 6 son
particularmente preocupantes, ya que revelan que ninguna empresa ha
implementado sistemas centralizados para la gestiébn de ventas. Por otro lado, la
adopcion universal (100%) de programas de lealtad y estrategias promocionales (Ver
tabla 7) esta alineada con los hallazgos de Chiusoli y Bonfim (2020) en su estudio
sobre el comportamiento de compra de los consumidores en el comercio electronico.
Este estudio destaca la importancia de las estrategias promocionales para impulsar
las ventas en linea, asi como la relevancia de la seguridad y la confianza en las
transacciones. Chiusoli y Bonfim (2020) encontraron que el 51% de los consumidores
valoran la seguridad en la entrega, el 87% estan satisfechos con el proceso de compra
y el 53% utilizan el boleto bancario como método de pago, subrayando la importancia
de la seguridad en las transacciones en linea. Este hallazgo contrasta con el estudio
de Acufia (2022), que subraya la importancia de la gestion centralizada para mejorar
el rendimiento de las ventas. En dicho estudio, se evidencié una correlacion positiva
significativa entre las estrategias de marketing y el incremento de ventas en la
empresa Consorcios Mori S.R.L. en Lambayeque, con un coeficiente de correlacion
de 0.755 segun el Rho de Spearman.

Sin embargo, se revela una ausencia total de practicas de optimizacion web,
adaptacion de estrategias basadas en resultados y seguimiento continuo mediante
herramientas de analitica web (Ver tabla 8), lo cual indica una deficiencia en el uso
de estas herramientas digitales. Esto se contrasta con el trabajo realizado por Razuri
(2022) en Trujillo, donde se implementé un Responsive Web Design de Comercio
Electrénico con el objetivo de mejorar las ventas, destacando la eficacia de las
estrategias de optimizacion web en el desempefio de ventas.

En conjunto, estos resultados pintan un cuadro de un sector en transicidn, con
avances significativos en algunas areas, pero con brechas importantes en otras,
especialmente en lo que respecta a la integracion de sistemas avanzados de gestion

y analisis de datos. La coexistencia de métodos manuales y digitales, la baja adopcién
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de sistemas centralizados para la gestion de ventas y la ausencia de practicas de
optimizacion web destacan la necesidad de un enfoque mas integral hacia la
transformacion digital en las empresas de discotecas en Truijillo.

Para el segundo objetivo especifico, el andlisis de los resultados revela areas
criticas de mejora y oportunidades significativas de crecimiento en las estrategias de
ventas digitales de las discotecas en Trujillo. La percepcién de los trabajadores sobre
las innovaciones tecnoldgicas y las estrategias de ventas digitales en la discoteca
presenta una vision mixta. En relacion con la innovacion tecnolégica, el 20% de los
trabajadores mostré desacuerdo, indicando una resistencia notable, mientras que el
30% mantuvo una postura neutra. Sin embargo, el 23.3% estuvo de acuerdo y el
26.7% se mostro totalmente de acuerdo, sugiriendo un respaldo considerable a las
iniciativas, aunque también se deben abordar las preocupaciones y resistencias.
Respecto a las ventas digitales, el 50% de los trabajadores manifestd estar de
acuerdo con las practicas actuales, y el 3.3% estuvo totalmente de acuerdo, reflejando
una percepcion mayormente positiva. No obstante, un 33.3% expreso desacuerdo y
el 10% adoptd una postura neutral, o que revela areas de insatisfaccion que requieren
ajustes para mejorar la efectividad de las estrategias de ventas digitales. En conjunto,
estos resultados indican que, a pesar del apoyo significativo hacia las innovaciones y
estrategias implementadas, persisten preocupaciones y areas de descontento que
deben ser atendidas para lograr una integracion mas efectiva y una mayor aceptacion

entre los trabajadores.

La Tabla 11 mostré6 que el 56.7% de los trabajadores percibi6 que se estaban
implementando tecnologias digitales e innovadoras para la diversificacion y mejora
de servicios, lo que sugiere una aceptacion general de estas iniciativas. Este hallazgo
es consistente con las observaciones de Henao y Cardona (2023), quienes
destacaron que el componente humano es clave en la administracion de la
innovacion, encontrando que incrementar el personal técnico, con un coeficiente de
7.847 y significancia estadistica (p < 0.01), aumenta significativamente la probabilidad
de implementar innovaciones tecnoldgicas. Sin embargo, es preocupante que el 30%
de los trabajadores haya percibido que estas iniciativas no se estan implementando
adecuadamente. Este grupo considerable de resistencia sugiere problemas en la
ejecucion y comunicacién de las innovaciones. La falta de consenso completo indica

la necesidad de una estrategia mas efectiva de implementacién y formacion del
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personal para asegurar una adopcién uniforme y efectiva de las tecnologias. Esta
percepcion podria estar relacionada con la falta de capacitacion adecuada, como lo
sefala Silva et al. (2023), quienes enfatizan la importancia de desarrollar habilidades
digitales entre los empleados. Encontraron una correlacion de 0.312 (p < 0.01) entre
experiencia y rendimiento, junto con un 3 de 0.32 (p < 0.001) para orientacion digital
en habilidades y un 3 de 0.40 (p < 0.001) para competencias en implementacién de

estrategias, destacando la relevancia de la digitalizacion para mejorar el desempefio.

La Tabla 12 revela que el 53.3% de los trabajadores percibe positivamente la
optimizacion y sistematizacion de procesos internos mediante tecnologia. Aunque
alentador, este porcentaje indica que aun existe un margen considerable para mejorar
la aceptacién y comprension de estas iniciativas entre el personal. La Tabla 13
muestra que la mayoria de los trabajadores tiene un nivel positivo respecto a la mejora
de los servicios, la actualizacion de la pagina web y la efectividad de las promociones
en linea. En detalle, el 43.3% de los encuestados esta de acuerdo y el 13.3%
totalmente de acuerdo con estas iniciativas. Sin embargo, un 26.7% expreso su
desacuerdo, lo que indica cierta insatisfaccion y una posible falta de claridad sobre el
impacto de las iniciativas tecnoldgicas. En cuanto a la flexibilidad organizativa e
integracion de herramientas tecnolégicas, la Tabla 14 muestra que el 53.4% de los
trabajadores tiene una percepcion positiva. Este resultado es prometedor, pero
también sugiere que casi la mitad del personal no percibe claramente la
implementacion de estas practicas. Hwang y Hsu (2019) enfatizan que la innovacion
tecnoldgica es fundamental para la servitizacion de las empresas. Su estudio encontré
un coeficiente de 0.2147 (p-valor de 0.072) para la innovaciéon de productos, lo que
sugiere que una alta innovacion reduce la incertidumbre del cliente, fortalece la
relacion y fomenta la adopcion de servicios adicionales. La Tabla 15 revela que solo
el 46.7% de los trabajadores percibe positivamente el uso de datos y herramientas de
analisis para la toma de decisiones estratégicas. Este porcentaje relativamente bajo
es preocupante, considerando la importancia critica del analisis de datos en la era
digital. Li et al. (2022) argumentan que la atencién a plataformas digitales esta
directamente relacionada con mejoras en el desempefio internacional de las
empresas, obteniendo un incremento del 13.80% en ventas internacionales
(coeficiente = 0.069, p-valor = 0.001) y del 3.16% en ventas debido a la persistencia

de DPA (coeficiente = 0.050, p-valor = 0.041). Esto subraya la importancia de las
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plataformas digitales en el aumento de ventas y sugiere que una mayor integracion
de herramientas analiticas podria beneficiar significativamente a las discotecas.

Los resultados de la Tabla 16 muestran que el 46.6% de los trabajadores percibe
positivamente la sistematizacion de procesos de ventas y el uso de software
especializado. Este porcentaje sugiere una oportunidad significativa para mejorar la
adopcion y comprension de estas herramientas entre el personal, lo cual podria
ayudar a mejorar las ventas digitales en las discotecas. Esto concuerda con el estudio
realizado por Streimikiené et al. (2021), quienes subrayan que la comunicacién en
redes sociales influye positivamente en las decisiones de compra de los
consumidores. Encontraron una correlacion de 0.560 entre cuentas seguidas y
comunicacion regular, indicando que la interaccion constante puede aumentar el
engagement y las ventas de las empresas de entretenimiento, lo que puede aplicarse
a la sistematizacion de procesos en las discotecas. La Tabla 17 indica que el 53.4%
de los trabajadores percibe positivamente la implementacion de programas de lealtad
y estrategias de promocion digital. Aunque este porcentaje es alentador, también
sugiere que existe un margen considerable para mejorar la comprension y el
compromiso del personal con estas iniciativas. Santamaria et al. (2022) enfatizan que
el marketing digital es relevante para impulsar el comercio electrénico, lo que podria
ser un enfoque clave para las discotecas en Trujillo. Finalmente, la Tabla 18 muestra
gue el 50% de los trabajadores tiene una percepcion positiva sobre la optimizacion
del sitio web y el uso de herramientas de analitica web. Este resultado indica una
division clara en las opiniones del personal, sugiriendo la necesidad de mejorar la
comunicacion y capacitacion en estas areas.

Con respecto al tercer objetivo especifico, la propuesta de un modelo de innovacion
tecnoldgica para las discotecas en Truijillo, disefiada para 2024, ha demostrado ser
una solucion robusta y adaptable, fundamentada en las teorias de las capacidades
dinAmicas y adaptive selling. Estas teorias han jugado un papel crucial en la
diversificacibn y mejora de servicios, la optimizacidbn de procesos internos y la
efectividad de las estrategias digitales. En cuanto a la diversificacién y mejora de
servicios, la integracion de una plataforma de gestion basada en inteligencia artificial
ha sido clave. Aplicando la teoria de las capacidades dinamicas, la empresa de
discoteca ha podido adaptar sus competencias tecnoldgicas para ofrecer servicios
personalizados que se ajustan en tiempo real a las preferencias de los clientes. Esta

perspectiva innovadora y adaptable coincide con las conclusiones presentadas por
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Toledo et al. (2022), quienes enfatizaron la importancia de la cultura digital y la
reestructuracion de procesos en la digitalizacion de entidades de microfinanzas en
Peru. Estos hallazgos respaldan nuestras observaciones de que la transformacion
digital en las discotecas no solo implica la automatizacién de procesos, sino también
la adopcion de soluciones innovadoras y una perspectiva agil. La resistencia interna
a la digitalizacion observada en nuestro estudio podria abordarse mediante la
promocioén de una cultura digital méas fuerte.

La capacidad de adaptacién ha enriquecido la oferta de servicios y ha aumentado
significativamente la satisfaccion del cliente, como se evidenci6 en el estudio de Silva
et al. (2023), donde se destaco que la orientacién digital de los vendedores impacté
positivamente en sus habilidades y en la implementacién de estrategias de ventas.
Ademas, la optimizacion de procesos internos también ha sido un area de éxito,
donde la implementacion de software de gestion y automatizacion, basada en la
misma teoria de las capacidades dinamicas, ha mejorado notablemente la eficiencia
operativa y el control de calidad. Esta optimizacion no solo ha permitido una mayor
consistencia en los estandares de servicio, sino que también ha facilitado la
identificacion precisa de areas que requieren mejora continua, alineandose con los
hallazgos de Corrales et al. (2019), quienes en Colombia mostraron que la adopcion
del comercio electronico tuvo un impacto significativo en las ventas totales de las
PYMES, destacando la importancia de la tecnologia en la gestion empresarial, con un
incremento del 62% en ventas en el sector de servicios que implementaron el
comercio electronico.

Ademas, la investigacion de Razuri (2022) sobre la implementacion de Responsive
Web Design en una empresa de Trujillo revel6 altos niveles de satisfaccion y
rentabilidad, lo cual es relevante para nuestro contexto, considerando que la falta de
practicas de optimizacién web identificada en nuestro estudio podria beneficiarse
significativamente de la adopcion de disefio responsivo, mejorando la experiencia del
usuario y potencialmente aumentando las ventas. También, Henriquez (2021)
destacé la efectividad de la tecnologia QR en dispositivos méviles para mejorar el
control de ingreso del personal en una empresa agricola. Este antecedente es
relevante para nuestro andlisis, sugiriendo que la implementacién de tecnologias
moviles en las discotecas podria optimizar la gestion de ventas y mejorar la eficiencia
operativa, alinedndose con nuestros hallazgos sobre la adopcion de tecnologias

digitales.
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En el &mbito de la mejora de servicios y promociones online, el desarrollo de una
plataforma para la optimizacion de promociones ha sido fundamental. Utilizando la
teoria de las capacidades dinamicas, la empresa ha logrado ajustar sus promociones
en tiempo real, basandose en datos de interaccion del cliente. Esta capacidad para
adaptar las ofertas de manera dinamica ha mejorado la efectividad de las campafias
promocionales y ha contribuido a una mayor satisfaccion del cliente. En el estudio de
Henao y Cardona (2023), se evidenci6 que el incremento del personal técnico
aumentaba la probabilidad de introducir innovaciones tecnoldgicas, lo que resalta la
importancia de contar con recursos adecuados para la implementacion efectiva. La
flexibilidad organizativa y la integracion tecnologica han sido igualmente apoyadas
por la teoria de las capacidades dinamicas. La adopcion de herramientas avanzadas,
como sistemas de analisis predictivo, ha permitido a la empresa anticipar patrones de
comportamiento y ajustar sus estrategias de marketing de manera proactiva. Esta
flexibilidad ha sido crucial para mantenerse a la vanguardia en un entorno cambiante,
respaldada por los hallazgos de Li et al. (2022), que destacaron la relacion positiva
entre la atencion a plataformas digitales y las ventas internacionales.

Por otro lado, la utilizacion de datos para decisiones estratégicas ha sido respaldada
por la teoria de adaptive selling. La implementacion de sistemas avanzados de
analisis de datos ha permitido una evaluacion precisa del rendimiento de las ventas
digitales, facilitando ajustes dinamicos en las estrategias de marketing. Esta
capacidad de adaptacion basada en datos ha optimizado la planificacion y ejecucion
de las campafias promocionales, como se observé en el estudio de Streimikiené et al.
(2021), donde se concluyé que la comunicacion activa en redes sociales influye
positivamente en las decisiones de compra. En términos de sistematizacion de
procesos de ventas, la integracion de software especializado ha sido un éxito. Basado
en la teoria de adaptive selling, este software ha mejorado la precisidon en la gestion
diaria de las ventas y ha facilitado una respuesta mas eficaz a las necesidades de los
clientes, optimizando asi la eficiencia operativa. Los resultados de Wengler et al.
(2021) corroboran esta afirmacién, indicando que un enfoque proactivo en la
transformacion digital es esencial para el éxito en las ventas. Finalmente, la propuesta
ha incluido la creacién de programas de lealtad personalizados y la optimizacién
continua de la pagina web. Basados en la teoria de adaptive selling, estos elementos
han permitido una mejor gestion de las relaciones con los clientes y una adaptacion

constante de las estrategias digitales en funcién de datos analiticos. Esto ha
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maximizado el impacto de las ventas digitales y ha mejorado la experiencia del
usuario, como se evidencié en el estudio de Acufa (2022), que encontré una
correlacion positiva significativa entre las estrategias de marketing y el incremento de

ventas (coeficiente Rho de Spearman = 0.755).

En relacion con el cuarto objetivo especifico, los resultados obtenidos proyectan un
impacto potencial significativo del modelo de innovacion tecnoldgica en el crecimiento
de las ventas digitales de las discotecas en Trujillo. Los datos reflejan una percepcion
mayormente positiva entre los clientes respecto a la implementacion de innovaciones
tecnologicas y estrategias de ventas digitales en las discotecas. En cuanto a la
innovacion tecnoldgica, el 89% de los clientes (46.5% totalmente de acuerdo y 42.5%
de acuerdo) considera que estas mejoras han enriquecido su experiencia. Solo el
0.5% expresé desacuerdo, mientras que el 9.5% se mantuvo neutral. De manera
similar, en relacion con el impacto de las ventas digitales, un 89% de los clientes
(46.5% totalmente de acuerdo y 42.5% de acuerdo) percibe que estas estrategias han
mejorado su experiencia en las discotecas. Nuevamente, el desacuerdo fue minimo
(0.5%), y el 9.5% adopt6 una postura neutral. Estos resultados sugieren que tanto las
innovaciones tecnolégicas como las estrategias de ventas digitales son valoradas
positivamente por los clientes, destacandose como factores clave en la mejora de su

satisfaccion y experiencia en las discotecas.

La Tabla 21 muestra que el 89% de los clientes percibe positivamente la
implementacion de nuevas tecnologias y la diversificacion de servicios tecnoldgicos.
Este alto nivel de aceptacion es consistente con las observaciones de Sifuentes
(2024), quien destaca que la innovacion tecnologica tiene un impacto significativo en
la satisfaccién de los usuarios de un banco publico en Nuevo Chimbote. Sifuentes
respalda sus conclusiones con un valor F de 218.290 y un r2 de 0.424 (p < 0.01),
subrayando que una mayor adopcion de tecnologias innovadoras puede conducir a
una mejora sustancial en la percepcion y satisfaccion del cliente.

La Tabla 22 revela que el 89.5% de los clientes tiene una percepcion positiva sobre
la optimizacién de procesos internos y el control de calidad mediante tecnologia. Este
hallazgo estd en linea con las conclusiones de Wengler et al. (2021), quienes
destacaron que una barrera significativa para la transformacién digital es la falta de

iniciativa, lo que subraya la importancia de la optimizacién en la gestion de ventas.
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En cuanto ala flexibilidad organizativa y la integracién de nuevas tecnologias, la Tabla
23 muestra un impresionante 94% de percepcion positiva entre los clientes. Este
resultado subraya la importancia de la adaptabilidad tecnol6gica en la satisfaccién del
cliente, como lo sefialan Silva et al. (2023), quienes concluyeron que la orientacion
digital de los vendedores impacta positivamente en la implementacion de estrategias
de ventas. La Tabla 24 indica que el 88.5% de los clientes percibe positivamente la
comunicacion mediante medios digitales y otras iniciativas tecnolédgicas. Este alto
porcentaje respalda las observaciones de Streimikiené et al. (2021), quienes
encontraron que una comunicacion activa en redes sociales ayuda a mantener el
interés del consumidor, afectando positivamente su decision de compra.

Los resultados de la Tabla 25 muestran que el 91% de los clientes tiene una
percepcion positiva sobre la mejora de servicios mediante el uso de tecnologia y
herramientas de analisis de datos. Este hallazgo esta en consonancia con Li et al.
(2022), que resaltaron la importancia de la atencion a plataformas digitales para
impulsar mejoras en el desempefio internacional de las empresas. La Tabla 26 revela
que el 91% de los clientes percibe positivamente el impacto del software
especializado en ventas y los programas de lealtad basados en tecnologia. Este
resultado respalda las observaciones de Corrales et al. (2019), quienes encontraron
gue la adopcién del comercio electronico tiene un impacto significativo en las ventas
de las PYMES.

En cuanto a los programas de lealtad y las estrategias de promocion digital, la Tabla
27 muestra que el 88.5% de los clientes los percibe positivamente. Este alto
porcentaje esta en linea con las conclusiones de Acufia (2022), que determind que
existe una correlacion positiva significativa entre las estrategias de marketing y el
incremento de ventas. Finalmente, la Tabla 28 indica que el 92% de los clientes tiene
una percepcion positiva sobre la optimizacion del sitio web y el seguimiento de
resultados de promociones online. Este resultado respalda las observaciones de
Réazuri (2022), quienes destacaron que la implementacion de un disefio web
responsivo puede ser una estrategia efectiva para aumentar las ventas.

Ademas, la proyeccion de este estudio se basa en una revision exhaustiva de
antecedentes para proporcionar una fundamentacién solida y contextualizada para la
mejora de las ventas digitales en las empresas de discotecas. El analisis de estudios
previos y antecedentes relevantes permite identificar patrones y tendencias exitosas

en la implementacion de tecnologias digitales y estrategias de ventas en contextos
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similares. Al integrar estas lecciones aprendidas y mejores practicas en la proyeccion,
se busca desarrollar un modelo de innovacion tecnoldgica que no solo se alinee con
las necesidades actuales del sector, sino que también aproveche las experiencias
previas para optimizar su efectividad. Esta aproximacion asegura que la propuesta
esté respaldada por evidencia empirica y adaptada a las realidades del mercado,
aumentando la probabilidad de éxito en la mejora de las ventas digitales y en la
creacion de una experiencia del cliente mas satisfactoria y eficiente. El respaldo a la
proyeccion del impacto potencial del modelo de innovacién tecnolégica se
fundamenta en el andlisis de diversos estudios internacionales y nacionales que
exploran la relacion entre innovacion tecnolégica y ventas digitales. Estos estudios
sugieren que la adopcion de tecnologias innovadoras puede generar un impacto
positivo y significativo en el rendimiento empresarial.

En primera instancia, estudios como el de Li et al. (2022) en China y el de Corrales et
al. (2019) en Colombia destacan la importancia de la tecnologia en el aumento de las
ventas digitales, subrayando como la digitalizacion puede ser un motor significativo
para la expansion global y el crecimiento en sectores especificos. Ademas,
investigaciones como las de Ambrosio et al. (2023), Acuiia (2022) y Silva et al. (2023)
refuerzan la importancia del e-commerce, las estrategias de marketing y la
capacitacion en competencias digitales, mostrando coémo la adaptacion a los cambios
tecnolégicos y de mercado ha permitido un crecimiento en las ventas digitales,
especialmente en sectores donde la interaccidn con el cliente es crucial para el éxito.
Asimismo, los estudios de Razuri (2022), Santamaria et al. (2022) y Colan (2023)
subrayan la importancia de la optimizacion web, el marketing digital y la integracion
de plataformas digitales para mejorar la visibilidad, la captacion de clientes y el
volumen de ventas, proporcionando oportunidades significativas para la adopcion de
estas tecnologias en el contexto de discotecas en Truijillo.

Por ultimo, la investigacion de Malpartida et al. (2023) resalta la considerable
influencia del comercio electronico en la administracion estratégica de ventas,
subrayando la importancia de la promocion en linea y la satisfaccion del cliente, con
un coeficiente de prueba de 0.752. Asimismo, Espina et al. (2024) resalta la relevancia
de las competencias digitales para la innovacién abierta, enfatizando la importancia
de desarrollar estas capacidades para mejorar la competitividad en el mercado.
Ademas, la flexibilidad organizativa y la integracion de herramientas tecnoldgicas,

como se menciona en la investigacion de Wengler et al. (2021), son vitales para
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adaptarse rapidamente a los cambios del mercado y a las demandas de los clientes,
permitiendo a las empresas de discotecas no solo sobrevivir, Sino prosperar en un
entorno altamente competitivo. Finalmente, el enfoque en la flexibilidad organizativa
y la integracion de herramientas tecnoldgicas, como se menciona en la investigacion
de Wengler et al. (2021), es vital para que las empresas de discotecas puedan
adaptarse rapidamente a los cambios del mercado y a las demandas de los clientes.
La capacidad de innovar y ajustar las estrategias de negocio en funcién de los datos
analiticos y la retroalimentacion del cliente permitira a estas empresas no solo
sobrevivir, sino prosperar en un entorno altamente competitivo

En conclusion, el modelo de innovacion tecnoldgica propuesto tiene el potencial de
generar un impacto positivo significativo en el crecimiento de las ventas digitales de
las empresas de discotecas en Trujillo para 2024. Al integrar las lecciones aprendidas
de los antecedentes revisados y aplicar estrategias basadas en la digitalizacion, estas
empresas pueden mejorar su competitividad, optimizar sus operaciones y, en ultima
instancia, aumentar su rentabilidad en el mercado digital. La implementacion efectiva
de este modelo no solo beneficiara a las empresas, sino que también elevara la
experiencia del cliente, promoviendo una relacion mas sélida y duradera con su

audiencia.
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V. CONCLUSIONES

En respuesta al objetivo general, se desarroll6 un modelo de innovacién tecnolégica
disefiado para mejorar las ventas digitales en las empresas de discotecas de Truijillo,
2024. La investigacion permitio el desarrollo de un modelo de innovacién tecnoldgica
adaptado a las necesidades especificas de las empresas de discotecas en Truijillo.
Dicho modelo ha sido disefiado para mejorar la eficiencia operativa y aumentar las
ventas digitales, aprovechando las ventajas de las nuevas tecnologias y la creciente
tendencia de consumo digital.

El andlisis realizado permitié identificar que las discotecas en Trujillo se encuentran
en un estado de transicion digital. Un 42.86% de las empresas ha implementado
herramientas digitales avanzadas como PASSLINE para la gestion de servicios,
reflejando un avance significativo en la adopcion de tecnologias especializadas. Sin
embargo, el mismo porcentaje aun emplea métodos manuales, evidenciando una
resistencia considerable hacia la completa digitalizacion. Ademas, se revel6 que la
mayoria de las empresas de discotecas en Truijillo utilizan plataformas digitales para
la interaccion con clientes, con un 100% utilizando Instagram y WhatsApp. Sin
embargo, ninguna de las empresas reporto tener su pagina web actualizada, lo que
representa una brecha significativa en su presencia digital. Este hallazgo es
consistente con estudios previos que destacan la importancia de una transformacion
integral que no solo abarque la automatizacion de procesos, sino también la adopcién

de soluciones innovadoras y una cultura digital solida.

Se identificaron varias areas criticas que requieren atencién y oportunidades
significativas para el crecimiento en la implementacion de innovaciones tecnoldgicas
y estrategias de ventas digitales en las empresas de discotecas. La percepcion de los
trabajadores sobre estas innovaciones fue variada, evidenciando una notable
resistencia o neutralidad hacia las iniciativas adoptadas. Solo el 50% de los
empleados considera que se han integrado adecuadamente herramientas
tecnoldgicas en la empresa (ver Tabla 9), mientras que el 53.3% expreso6 conformidad
con las préacticas actuales de ventas digitales (ver Tabla 10). Estos resultados
destacan la necesidad de abordar las barreras existentes y fortalecer la comunicacion

y formaciéon para fomentar una mayor aceptacion y efectividad de las tecnologias
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implementadas. La discrepancia en las percepciones sugiere que, aunque se han
realizado avances, es esencial continuar evaluando y ajustando las estrategias para

maximizar su impacto y lograr una integracién mas exitosa en el entorno laboral.

Para desarrollar este modelo, se realiz6 una cuidadosa seleccion de teorias que
sirvieron como orientacion para desarrollar el disefio de la propuesta de innovacion
tecnologica. Las teorias seleccionadas fueron la Teoria de las Capacidades
Dindmicas de David Teece y la Teoria de Adaptive Selling de James C. Anderson y
James A. Narus. La primera proporcioné un marco conceptual para entender como
las organizaciones pueden adaptarse y renovar sus capacidades en un entorno en
constante cambio, mientras que la segunda ofreci6 un enfoque sobre como los
vendedores pueden ajustar sus estrategias de ventas de manera adaptativa para
satisfacer mejor las necesidades de los clientes y mejorar su desempefio comercial
(Cadrazco et al., 2020; Alavi et al., 2021).

Las proyecciones del impacto del modelo de innovacion tecnoldgica sugieren un
aumento significativo en las ventas digitales. Basado en antecedentes, Li et al. (2022)
evidencian que la atencion a plataformas digitales en China incrementé las ventas
internacionales en un 13.80%. Corrales et al. (2019) observaron que el comercio
electronico impulsé un aumento del 62% en ventas en el sector TIC en Colombia,
destacando la digitalizacibn como motor clave para el crecimiento. Los estudios
peruanos, incluyendo Ambrosio et al. (2023) y Acufia (2022), refuerzan la importancia
del e-commerce y el marketing digital en la adaptacion a la pandemia y el comercio
local. Ademas, el 91% de los clientes encuestados percibieron positivamente la
adopcion de nuevas tecnologias, respaldando estas proyecciones. Se concluye que
los resultados de estos estudios sugieren que las empresas de discotecas en Trujillo

pueden beneficiarse significativamente al adoptar modelos de innovacion tecnoldgica.
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VI. RECOMENDACIONES

Se recomienda a los dirigentes de las discotecas en Trujillo implementar programas
de capacitaciobn continua es esencial para superar la resistencia interna a la
digitalizacion y garantizar una adopcibn mas efectiva de las innovaciones
tecnoldgicas. Estos programas deben enfocarse en desarrollar habilidades técnicas y
conocimientos especificos sobre las herramientas digitales y tecnoldgicas
emergentes que son fundamentales para la optimizacién de las operaciones y la
mejora de la experiencia del cliente. La capacitacién debe incluir médulos sobre el
uso de software de gestion de ventas, andlisis de datos mediante inteligencia artificial,
y el manejo de plataformas de marketing digital. Ademas, es crucial fomentar una
cultura de aprendizaje constante y adaptacion al cambio, promoviendo la participacion
activa de todos los empleados en los procesos de digitalizacion y actualizacion

tecnologica.

Se sugiere a las discotecas optimizar y actualizar constantemente sus paginas web,
haciéndolas mas dinamicas y faciles de usar para los clientes. Las paginas web deben
ser disefladas con una interfaz intuitiva, tiempos de carga rapidos y una navegacion
sencilla. Ademas, la automatizacién de respuestas a preguntas comunes mediante
chatbot o sistemas de respuesta automatica puede mejorar significativamente la
experiencia del usuario al reducir los tiempos de espera y proporcionar respuestas
inmediatas. Es fundamental integrar funcionalidades como la reserva online, compra
de entradas, y opciones de pago seguro para facilitar la interaccion del cliente con el
servicio. Mantener el contenido actualizado, incluyendo eventos, promociones y
noticias, también es esencial para mantener el interés y la participaciéon de los

usuarios.

Se recomienda que las empresas de discotecas en Truijillo inviertan en la integracion
de sistemas centralizados y software especializado para optimizar la gestion de
ventas y operaciones diarias. Estos sistemas permiten una administracion integral de
las operaciones diarias, incluyendo la gestion de inventarios, el seguimiento de
ventas, la gestion de personal y la planificacion de eventos. El software especializado
puede proporcionar analisis detallados y en tiempo real de los datos de ventas y

comportamiento del cliente, lo que facilita la toma de decisiones informadas y

78



estratégicas. Ademas, la centralizacion de los sistemas ayuda a reducir la
redundancia de datos, mejorar la precision y facilitar la coordinacion entre diferentes
departamentos. Invertir en estas tecnologias no solo optimiza las operaciones, sino
gue también mejora la capacidad de respuesta y la adaptabilidad de la empresa a los
cambios del mercado.

Se recomienda que las empresas de discotecas, ademas de las redes sociales, deben
explorar y diversificar sus canales de interaccion con clientes, incluyendo la utilizacion
de plataformas emergentes, para ampliar su alcance y atraer a un publico mas
diverso. Ademas de las redes sociales tradicionales, las discotecas deben considerar
la utilizacion de plataformas emergentes como aplicaciones moéviles de mensajeria,
podcasts, y servicios de streaming en vivo para interactuar con su audiencia. Estas
plataformas pueden ofrecer nuevas formas de contenido y experiencias interactivas
gue atraen a diferentes segmentos del mercado. La creacion de contenido
personalizado y relevante en estos canales también puede fortalecer la fidelidad del
cliente y aumentar el compromiso. Es importante realizar un analisis continuo de las
tendencias digitales y las preferencias del publico para adaptar las estrategias de

comunicacion y maximizar el impacto de las campafas de marketing.

Se sugiere gue futuros estudios se enfoquen en evaluar el impacto a largo plazo de
la innovacion tecnolégica en las ventas digitales y explorar nuevas tecnologias
emergentes que puedan ser aplicables al sector de entretenimiento nocturno. Esto
implica el uso de métodos cuantitativos y cualitativos para recopilar datos sobre el
rendimiento antes y después de la implementacion de las innovaciones. Ademas, es
esencial explorar nuevas tecnologias emergentes, como la realidad aumentada,
blockchain, y el Internet de las Cosas (loT), que puedan ofrecer ventajas competitivas
adicionales al sector de entretenimiento nocturno. Los estudios prospectivos y
experimentales pueden proporcionar insights valiosos para la planificacion estratégica

y la adopcion de futuras innovaciones tecnolégicas en el &mbito de las discotecas.
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ANEXOS

Anexo 1. Tabla de Operacionalizacién

N Escala
. Definicion L . . . ,
Variables Definicion Operacional Dimensiones Indicadores de
Conceptual L
Medicion
. o Diversificacion
Innovacion de servicio __ .
) - Servicios mejorados
La innovacion
tecnologica se Optimizacion
refiere al proceso . - —
estratégico _ Innovacion de proceso Sistematizacion
mediante el cual las La variable de i
organizaciones Innovacion tecnologica Control de calidad
. . . se medira a traves de i i
Innovacién | introducen cambios , ; Interaccion con el cliente .
tecnologica | significativos en sus 4 dimensiones con P— Ordinal
métodos de gestion indicadores que Innovacion en Actualizacion
) ermitiran recoger icacic
y tecnologia, con el infgn'rlacifm erti ngente comHneaeien Web
objetivo de generar P : Bromocion
ventajas
competitivas en el online
mercado. —
- o Flexibilidad
Innovacion organizativa _
Integracion
Ventas las definen a las La variable de Ventas Medicion y analisis de Utilizacion de datos ordinal
L i i . rdina
digitales ventas digitales digitales se medira a datos . YT
como transacciones través de 5 Herramientas de analisis




comerciales que se
realizan a través de
canales digitales,
utilizando
tecnologias y
plataformas en
linea para conectar
a los vendedores
con los clientes. y
facilitar el
intercambio de
productos o
servicios.

dimensiones con
indicadores que
permitiran recoger
informacion pertinente.

Sistematizacion de
ventas

Procesos sistematizados

Software de

ventas

Estrategias de
fidelizacion

Programas de lealtad

Estrategias de promocion

Uso de herramientas de
analitica web

Optimizacion web

Adaptacion de estrategias

Seguimiento de resultados

Herramientas de analitica
web




Anexo 2. Tabla de consistencia

TITULO: “Propuesta de un modelo de innovacién tecnologica para la mejora de ventas digitales de empresas de discotecas, Trujillo

las
de

empresas de discotecas

tecnoldgica mejora
ventas  digitales
en Trujillo en el afio
20247

tecnoldgica para mejorar las
de

empresas de discotecas en

ventas digitales

Trujillo en el afio 2024.

mejorara

significativamente las
ventas digitales de las
empresas de discotecas

en Trujillo en el afio 2024,

servicio. Innovacion de proceso.

Innovacion  en  comunicacion.

Innovacion organizativa.

2024”
Investigacion Variables - Dimensiones
Problema Principal Objetivo General Hipétesis General Variables Método
iDe qué forma la

VI Innovacian tecnoldgica.
propuesta de un modelo|Desarrollar una propuesta La propuesta de un modelo D ] | J - 4

i i A imensiones:  Innovacion e

de innovacion [de modelo de innovacion de innovacion tecnologica Tipo: Propositivo,

basica. Disefio: No
experimental
Enfoque: Cuantitativo

Problema Especifico 1

Objetivo Especifico 1

Hipoétesis especifica 1

VD: Ventas digitales.
Dimensiones: Medicidn y analisis
de datos. Sistematizacion de
ventas. Estrategias de
fidelizacion. Uso de herramientas
de analitica web.

iLCual es el estado

actual de Ilas wventas

Analizar el estado actual de
las ventas digitales en las

empresas de discotecas en

Las estrategias de ventas|
digitales actuales en las|
discotecas de  Trujillol

Poblacion 1: Administradores y
altos mandos de empresas de

discotecas ubicadas en la ciudad

presentan debilidades que|

1: 10
administradores o altos

Muestra




digitales en las
empresas de discotecas

en Trujillo, 20247

Trujillo, 2024.

limitan su efectividad.

de Trujillo 2024
Poblacion 2: Trabajadores de la
empresa de discoteca en estudio

Poblacion 3: Clientes de
discotecas, entre 18 a 29 afios
que asisten a las discotecas
ubicadas en la ciudad de Trujillo
2024

mandos de 7 empresas
de discotecas ubicadas
en la ciudad de Trujillo
2024, Muestra 2: 30
de
empresa de discoteca

trabajadores la

en estudio. Muestra 3:
200 de
discotecas, entre 18 a

clientes

29 afios que asisten a
las discotecas ubicadas
en la ciudad de Trujillo
2024

Problema Especifico 2

Objetivo Especifico 2

Hipbtesis especifica 2

Técnicas: Entrevista y
encuesta
Muestreo por

conveniencia.

¢ Cuales 50N las|
fortalezas y debilidades
de las estrategias de
ventas digitales actuales
en el contexto de las
discotecas en Trujillo,

Identificar las areas clave de
mejora y oportunidades de
crecimiento en las
estrategias de  ventas
digitales de las discotecas
en Trujillo, 2024.

20247

Identificar vy abordar las|
oportunidades y amenazas|
en las estrategias de
ventas digitales mejorard
la competitividad V]
crecimiento de las
discotecas.

Instrumento: Guia de
entrevista, Cuestionario
Duracién de entrevista:
Entre 30 a 40 minutos.

Duracién de encuesta:




10 minutos.

Problema Especifico 3

Objetivo Especifico 3

Hipdtesis especifica 3

iComo se puede
disefiar un modelo de
innovacion tecnologica
que se adapte a las
necesidades y
caracteristicas de las
discotecas en Trujillo,
20247

Disefiar un modelo de
innovacion tecnolagica
adaptado a las necesidades
y caracteristicas de las
empresas de discotecas en
Trujillo, 2024.

La implementacion de un
modelo de innovacion
tecnoldgica, basado en un
analisis detallado de las
necesidades Vi
caracteristicas locales,
resultara en un aumento
de las ventas digitales dg
las discotecas en Trujillo,
2024,

Aplicacion: Virtual
(Formulario de Google) y
presencial para las
entrevistas.

Problema Especifico 4

Objetivo Especifico 4

Hipotesis especifica 4

iCual seria el impacto
potencial del modelo de
innovacion tecnologica
en el crecimiento de las
ventas digitales de las
discotecas en Trujillo,
20247

Proyectar el impacto
potencial del modelo de
innovacidn tecnoldgica en
el crecimiento de las ventas
digitales de las discotecas
en Trujillo, 2024.

La evaluacién del impacto
del modelo de innovacion
tecnologica  demostrara
un crecimiento
significativo en las ventas
digitales y en la actividad
economica relacionada
con las discotecas en
Trujillo, 2024.




Anexo 3. Guia de entrevista para Administradores o Altos Mandos de empresas
de discotecas

1. iD= qué manera las empresas (discotecas) de la ciudad de Tryjilla, hacen uso de lss nuevas
tecnologias innovadoras en su rubro?

2. ;Hanimplementado alguna innovacidn recientsments en sus senvicios, procesos, comunicaciones
o esfruciuras organizativas? En caso afirmativo, ;podna describir la naturaleza y el akcance de
dichas implementaciones?

3. iCuskes son los principales desafios que enfrenta su empresa en terminos de mejora de servicios
y dversificacion tecnoldgica, en el contexto especifico de Trujilo en 2l ano 20247

4. En relacion con los procesos dentro de su empresa, ; podna identificar areas especificas que
podrian ser objeto de optimizacion o automatizacion para mejorar la eficiencia v el control de
calidad?

5. ;Existe slguna dificultad parficular en |3 implemeniacion de practicas innovadoras, dentro del
contexts empresarial de |as discotecas en Trujille? ;Cusles son?

§. ;Cusks son los canales de comunicacion predominantes utilizados para interactuar con su
audiencia tanto en 2l Ambits presencial como en ines?

7. En relacion con el anslisis de datos, ; podria describir cimo su emgresa utiliza Is informacion
recopilada para comprender mejor 3 su clientz y mejorar sus senicios? jQué heramisnias de
analisiz de datos s emplean y como se integran en el proceso de toma de decisiones de s
Empress’

8. iHan implementado algln tipo de sisteratizacion del proceso de ventas en su empresa, para
mejorar &l servicio al ciente? En csso sfirmstive, ;podria proporcionar ejemplos concratos de los
procesos sisternatizacion y &l software de ventas utilizado?

9. ;Esta familiarizado con algun proceso de sistematizacion, o conoces alguna empresa gus emples
procesos sistematizados, que considers relevante o deses adoptar en su propia organizacion?

10. ;Cusles son las estrategias de fidelizacion gue han sido mas efectivas para su empresa en el
mercado de las discotecas? jComo 52 alinsan estas esfrategias con los programas de lealtad y
ofras iniciativas de promocion para fortalecer las relaciones con los dientes y mejorar la retencion?

11. En cuanto al uso de herramientas de analitica web, ;como ha evolucionado |la estrategia en linea
de su empresa para aumentar su presencia en linea ¥ mejorar 2l rendimiento? ;Qué metricas ¥
¥Elz,zon prioritarios =n el seguiriento d2 resultados y la sdaptacion de estrategias?

12. Finalmente, ;como percite la implementacion de nuevas tecnologias para mejorar las wentas
digitales en las discotecas de Trujille? ; Qus tipo de innovacian tecnolopica considera que seria
mas impaciante para su empresa en terminos de mejorar la competitividad v la

experiencia del cliente?



Anexo 4. Innovacion tecnoldgica - Cuestionario para los Administradores o
Altos Mandos de empresas de discotecas

Totalment
) . Totalment En De
Dimensio . Neutral ede
Indicador Pregunta een desacuer acuerdo
nes 3) acuerdo
desacuer | do (2) (4) ®)
do (1)
Mejora de En los dltimos 12 meses, ¢considera que la
senvicios |EMPresa de discoteca ha diversificado sus
Innovacion servicios para incluir nuevas opciones digitales?
de
servicios Diversifica En los dltimos 12 meses, ¢estima que la empresa
cion de discoteca ha mejorado los servicios existentes
mediante el uso de tecnologia innovadora?
Optimizaci En el dltimo afio, ¢.cree que la empresa de
on discoteca ha optimizado sus procesos internos a
través de soluciones tecnolégicas?
Innovacion Sistematiz ¢ Percibe que la empresa de discoteca tiliza la
de acion sistematizacion para gestionar eficazmente sus
procesos ventas y operaciones?
Control de ¢Valora que la empresa de discoteca implemente
calidad controles de calidad basados en tecnologia para
mejorar sus procesos?
¢Piensa que la empresa de discoteca donde
Flexibilidad|labora, posee una estructura organizativa flexible,
Innovacién adaptada a cambios tecnolégicos?
organizativ ¢Estd de acuerdo con que la empresa de
a discoteca cuenta con integracion de nuevas
Integraciénjtecnologias en la  organizacién, utilizando
herramientas tecnolégicas para innovar en nuevos
servicios, y gue mejoran los servicios al cliente?
Interaccion ¢Opina que la empresa de discoteca utiliza
cliente promociones online efectivas para atraer a sus
clientes?
Innovacion . . o
en Promocion ¢ Considera que la organizacion de la empresa de
comunicaci|online discoteca es flexible en la adopcion de nuevas
6n tecnologias?
Actualizaci ¢Percibe que la empresa de discoteca ha
6n web integrado diversas herramientas tecnoldgicas en
sus operaciones diarias?




Anexo 5. Ventas digitales - Cuestionario para Administradores o Altos Mandos

de empresas de discotecas

Totalment
. . Totalment En De
Dimensio . Neutral e de
Indicador Pregunta een desacuer acuerdo
nes () acuerdo
desacuer | do (2) (4) )
do (1)
.. .. |Eneldltimo afio, ¢cree que la empresa de
Utilizacion | . . -
discoteca utiliza datos para tomar decisiones
de datos . o
. estratégicas en sus ventas digitales?
Medicién y
andlisis de
datos . |En el dltimo afio, ¢ estima que la empresa de
Herramient| . . P
as de discoteca emplea herramientas de analisis
... |para evaluar el rendimiento de sus ventas
andlisis |5 .
digitales?
Procesos [¢Considera que los procesos de ventas de la
sistematiz [empresa de discoteca estan sistematizados
ados mediante software especializado?
Sistematiz Software ¢Opina que la empresa de discoteca utiliza
acion de software de ventas para gestionar sus
de ventas . s
ventas operaciones diarias?
¢ Piensa que la empresa de discoteca ha
Programas|.
implementado programas de lealtad para sus
de lealtad | .
clientes?
Estrategia | ¢, Percibe que la empresa de discoteca utiliza
sde |estrategias de promocion efectivas para
promocion |fidelizar a sus clientes?
Estrategia
s de
fidelizacion . . .
Herramient|¢ Considera que la empresa de discoteca
as de |optimiza su pagina web regularmente para
analitica |mejorar la experiencia del usuario?
En el Gltimo afio, ¢.cree que la empresa de
Optimizaci |discoteca adapta sus estrategias de ventas
6n web |digitales basandose en los resultados de las
analiticas web?
Uso de
herramient [ Seguimient|¢ Percibe que la empresa de discoteca realiza
as de o de un seguimiento continuo de los resultados de
analitica |resultados [sus ventas digitales?
web
Adaptacio . . -
np de ¢Estima que la empresa de discoteca utiliza
. |herramientas de analitica web para mejorar
estrategia . . -
S sus estrategias de marketing digital?




Anexo 6. Innovacién tecnoldgica - Cuestionario para clientes de las discotecas

Totalment
. . Totalment En De
Dimensio . Neutral ede
Indicador Pregunta een desacuer acuerdo
nes 3) acuerdo
desacuer | do (2) 4 ®)
do (1)
Innovacion Meiora de ¢ Considera que la implementacién de nuevas
de jore tecnologias mejorara su experiencia con los
- servicios . : ;
servicios servicios ofrecidos por la discoteca?
Innovacion | _. - ¢ Cree que la introduccién de nuevos servicios
Diversifica s . .
de cién tecnolégicos en la discoteca aumentara su
servicios satisfaccion?
Innovacion ... |¢Esta de acuerdo con que la mejora de
Optimizaci . ) .
de on procesos internos mediante tecnologia
procesos mejorara su experiencia en la discoteca?
Innovacion Sistematiz ¢ Considera que la sistematizacion de
de acion procesos en la discoteca, como el pago sin
procesos efectivo, haréa su visita mas cémoda?
Innovacion ¢ Esta de acuerdo con que la implementacion
Control de . .
de calidad de tecnologia para el control de calidad
procesos mejoraré su percepcioén de la discoteca?
Innovacion ¢ Considera que una estructura organizativa
organizativ |Flexibilidad [flexible y adaptada a la tecnologia mejorara su
a experiencia general en la discoteca?
- ¢ Esté de acuerdo con que la integracion de
Innovacion . o
o .. _|nuevas tecnologias en la organizacion de la
organizativ |Integracion| . ) . . .
a discoteca mejorard la calidad del servicio que
recibe?
Innovacion . L
.. _|¢Cree que el uso de medios digitales para
en Interaccion ] ; .
o comunicarse con usted mejorara su
comunicaci|cliente Lo ;
6n experiencia en la discoteca?
Innovacion . :
.. |¢Estéa de acuerdo con que las promociones en
en Promocion | . L . o
I D linea aumentaran su interés y le incentivaran a
comunicaci|online - . . )
n visitar la discoteca con mas frecuencia?
Innovacion ¢ Considera que la actualizacion constante del
en Actualizaci [sitio web y otros canales digitales de la
comunicaci|én web discoteca mejorara su experiencia y
6n percepcién de la misma?




Anexo 7. Ventas digitales - Cuestionario para clientes de las discotecas

Dimensio
nes

Indicador

Pregunta

Totalment
een
desacuer
do (1)

En
desacuer
do (2)

Neutral

©)

De
acuerdo

(©)

Totalment
ede
acuerdo

®)

Medicion y

Utilizacién
de datos

¢Cree que el uso de inteligencia artificial para
analizar datos sobre sus preferencias
mejorard la oferta de servicios de la discoteca
y su satisfaccion como cliente?

analisis de
datos

Herramient
as de
analisis

¢ Esta de acuerdo con que el uso de
herramientas de analisis de datos mejorara la
personalizacion de su experiencia en la
discoteca?

Sistematiz
acion de
ventas

Procesos
sistematiz
ados

¢ Considera que la sistematizacion de los
procesos de venta, como el pago sin efectivo,
mejorara la eficiencia y su comodidad al visitar
la discoteca?

Software
de ventas

¢Cree que el uso de software especializado
en ventas mejorara la gestion de sus
transacciones y su satisfaccion general con el
servicio de la discoteca?

Programas
de lealtad

¢ Esté de acuerdo con que los programas de
lealtad basados en tecnologia aumentaran su
recurrencia y satisfaccion en la discoteca?

Estrategia

Estrategia
s de
promocion

¢ Considera que las estrategias de promocion
digital fomentaran su fidelidad y le incentivaran
a visitar la discoteca con mas frecuencia?

s de
fidelizacion

Herramient
as de
analitica

¢Cree que el uso de herramientas de analitica
web mejorard la personalizacion de su
experiencia en la discoteca?

Optimizaci
6n web

¢ Esta de acuerdo con que la optimizacion del
sitio web de la discoteca influird positivamente
en su decision de visitarla?

Uso de
herramient
as de
analitica
web

Seguimient
o de
resultados

¢ Considera que el seguimiento de resultados
de las acciones promocionales en linea
mejoraré su percepcion sobre la discoteca?

Adaptacio
nde
estrategia
s

¢ Esta de acuerdo con que la adaptacion de
estrategias de marketing en linea segin sus
preferencias mejorara su experiencia y
satisfaccion en la discoteca?




Anexo 8. Fichas técnicas de los instrumentos

Nombre Original del

Guia de entrevista a Administradores o Altos Mandos
de empresas de discotecas de la variable innovacion

Administracion o
Modo de aplicacion:

instrumento: tecnologica,

Autor y ano: ORIGINAL: ARANDA CHICLAYO EDER DENILSOM
ADAPTACION: -

Objetivo del

instrumento: |dentificar las areas clave de mejora vy oporiunidades
de crecimiento en las estrategias de ventas digitales
de las discotecas en Trujillo, 2024.

Usuarios: Administradores o Altos mandos de las empresas de
discotecas.

Forma de

Se aplicara de forma presencial.

Validez:

(Presentar la
constancia de
validacion de

Anexados en el documento.

MG. DURAN SIMON, FRITZ FRANZ

{Presentar los
resultados
estadisticos)

expertos)
DR. GONZALES ZAVALETA, FERNANDO
SANTIAGD
MG. TEJADA MIGUEL HECTOR ELMER
Confiabilidad:




Nombre Original del

Guia de entrevista a Administradores o Altos Mandos

instrumento: de empresas de discotecas de la variable ventas
digitales.

Autor y ano: ORIGINAL: ARANDA CHICLAYO EDER DENILSOMN
ADAPTACION: -

Objetivo del Identificar las areas clave de mejora y oportunidades

instrumento: de crecimiento en las estrategias de ventas digitales
de las discotecas en Trujillo, 2024,

Usuarios: Administradores o Altos mandos de las empresas de
discotecas.

Forma de Se aplicara de forma presencial.

Administracion o
Modo de aplicacion:

Validez:

(Presentar la
constancia de
validacion de
expertos)

Anexados en el documento.

MG. DURAN SIMON, FRITZ FRANZ
DR. GONZALES ZAVALETA, FERNANDO
SANTIAGO

MG. TEJADA MIGUEL, HECTOR ELMER,

Confiabilidad:

(Presentar los
resultados
estadisticos)




Nombre Original del

Cuestionario a Administradores de Discotecas o Altos

instrumento: Mandos de empresas de discotecas de |a variable
innovacion tecnologica

Autor y aho: ORIGINAL: ARANDA CHICLAYO EDER DENILSON
ADAPTACION: -

Objetivo del Analizar el estado actual de las ventas digitales en 1as

instrumento: empresas de discotecas en Trujillo, 2024.

Usuarios: Administradores o Altos mandos de las empresas de
discotecas.

Forma de Se aplicara por medio de un formulario de google.

Administracion o
Modo de aplicacion:

Validez:

(Presentar la
constancia de
validacion de
expertos)

Anexados en el documento.

MG. DURAN SIMON, FRITZ FRANZ

DR. GONZALES ZAVALETA, FERNANDO
SANTIAGO

MG. TEJADA MIGUFI _HFCTOR ELMER

Confiabilidad:
(Presentar los
resultados
estadisticos)

Resumen de procesamients de
casos

e

Cagos  Valida 10 00,0

Excluido® D i}
Tatal 10 100.0

3. La eliminacion por Nsia se basa en
ladas las vanables del
procedimigns

Estadisticas de
fiabilidad

H65 10




Nombre Original del

Cuestionario a Administradores de Discotecas o

instrumento: Altos Mandos de empresas de discotecas de la
variable ventas digitales

Autor y ano: ORIGINAL: ARANDA CHICLAYO EDER
DENILSOMN
ADAPTACION: -

Objetivo del Analizar el estado actual de las ventas digitales en

instrumento: las empresas de discotecas en Trujillo, 2024,

Usuarios: Administradores y Altos mandos de las empresas
de discotecas.

Forma de Se aplicara por medio de un formulario de Google.

Administracion o
Modo de aplicacion:

Validez:

{Presentar la
constancia de
validacion de

Anexados en el documenta.

MG. DURAN SIMON, FRITZ FRANZ
DR. GONZALES ZAVALETA, FERNANDO

expertos) SANTIAGOD
MG TEJADA W ELMER
Resumen de procesamiento de
casos
Confiabilidad: ! -
Casos  Valido 10 1000
(Presentar los Exeluldo® i i
resultados
estadisticos) — LB
a. La aliminacion porlista §& basa &n
ladas lag varables dal
Rrocaairmi&nto

Estadisticas de
flabilidad

Alla de M da
ranoacn glementds

a58 10




Nombre Original del

Cuestionario a Clientes de empresas de discotecas

instrumento: de la variable innovacion tecnoldgica
Autor y ano: ORIGINAL: ARANDA CHICLAYO EDER
DENILSOMN
ADAPTACION: -
Objetivo del FProyectar el impacto potencial del modelo de
instrumento: innovacion tecnologica en el crecimiento de las
ventas digitales de las discotecas en Trujillo, 2024.
Usuarios: Clientes que asisten a las empresas de discotecas.
Forma de Se aplicara por medio de un formulario de Google.

Administracion o

Modo de aplicacion:

Validez:

{Presentar la
constancia de
validacion de
expertos)

Anexados en el documento.

MG. DURAN SIMOMN, FRITZ FRANZ

DR. GONZALES ZAVALETA, FERNANDO
SANTIAGO

MG. TEJADA MIGUEL, HECTOR ELMER

Confiabilidad:

{Presentar los
resultados
estadisticos)

Resumen de procesamients de

Casos
M %,
Lasos Valldo &0 1000
Exciuido® ] 1]
Tedal &0 100.0
a. La aliminacion por lista 54 basa en
lodas las vanables del
procadinmiento

Estadisticas de
flabilidad

Aifa da M de
ranbach alamenios

ET) 10




Mombre Original del

Cuestionario a Clientes de empresas de discotecas

instrumento: de [a variable ventas digitales
Autor y ano: ORIGINAL: ARAMNDA CHICLAY O EDER
DENILSON
ADAPTACION: -
Objetivo del Froyvectar el impacto potencial del modelo de
instrumento: innovacion tecnologica en el crecimiento de las
ventas digitales de las discotecas en Trujillo, 2024
Usuarios: Clientes que asisten a las empresas de discotecas.
Forma de Se aplicara por medio de un formulario de Google.

Administracion o
Modo de aplicacion:

Validez:

(Presentar la
constancia de
validacion de

Anexados en el documento.

MG. DURAN SIMON, FRITZ FRANZ
DR. GONZALES ZAVALETA, FERNANDO

expertos) SANTIAGO
MG. TEJADA MIGUEL, HECTOR ELMER
Confiabilidad: Resumen de procesamiento de
CAS0S

(Presentar los _
resultados -
estadisticos) Casos  Vilido 60 100.0

Earhuida® 0 i}

Total 50 100,0

a.La eliminacidn por lista s& basa en
{odas las variables del
procadimianta

Estadisticas de
fiabilidad

Alfa dé N de
ranbach 2igmentds

L 10




Anexo 9. Fichas de validacion de contenido para un instrumento

INSTRUCCION: A continuacion, se le hace llegar el instrumento de recoleccién
de datos (Cuestionario/Guia de entrevista) que permitira recoger la informacion
en la presente investigacion: Propuesta de innovacion tecnoldgica para mejorar
las ventas digitales de empresas de discotecas. Por lo que se le solicita que
tenga a bien evaluar el instrumento, haciendo, de ser caso, las sugerencias para
realizar las correcciones pertinentes. Los criterios de validacion de contenido

SO

Criterios Detalle Calificacion
El/la item/pregunta pertenece a la
N dimension/subcategoria y basta| 1- de acuerdo
Suficiencia para obtener la medicion de esta | 0: en desacuerdo
Ella item/pregunta se
Claridad comprende facilmente, es decir, | 1: de acuerdo
su sintactica y semantica son | 0: en desacuerdo
adecuadas
Ellla item/pregunta tiene relacion }
. g - . | 1: de acuerdo
Coherencia légica con el indicador que esta | .
midiendo 0: en desacuerdo
Elfla item/pregunta es esencial o | ,_
) - : 1: de acuerdo
Relevancia :?C?Siggnte, es decir, debe ser 0- en desacuerdo

MNota. Criterios adaptados de la propuesta de Escobary Cuervo (2008).



Ficha de validacién de juicio de experto

Nombre del instrumento

Guia de entrevista a Administradores o Altos
Mandos de empresas de discotecas de la
variable innovacion tecnologica

Objetivo del instrumento

Identificar las areas clave de mejora'y
oportunidades de crecimiento en las estrategias
de ventas digitales de las discotecas en Trujillo,
2024.

Nombres y apellidos del
experto

Fritz Franz Duran Simon

Documento de identidad 45475596

Afos de experiencia en el 9 afios

area

Maximo Grado Académico | Maestro

Nacionalidad Peruana

Institucion Universidad Cesar Vallejo
Cargo Docente

Numero telefonico 933197742

Firma
SR AT
P TP N* 263814
Fecha 21/05/2024




Ficha de validacién de juicio de experto

Nombre del instrumento

Guia de entrevista a Administradores o Altos
Mandos de empresas de discotecas de la
variable ventas digitales

Objetivo del instrumento

Identificar las areas clave de mejora 'y
oportunidades de crecimiento en las estrategias
de ventas digitales de las discotecas en Trujillo,
2024.

Nombres y apellidos del
experto

Fritz Franz Duran Simon

Documento de identidad 45475596

Afos de experiencia en el 9 afos

area

Méaximo Grado Académico | Maestro

Nacionalidad Peruana

Institucion Universidad Cesar Vallejo
Cargo Docente

Numero telefonico 933197742

Firma

Fecha 21/05/2024




Ficha de validacién de juicio de experto

Nombre del instrumento

Cuestionario a Administradores o Altos Mandos
de empresas de discotecas de la variable
innovacion tecnolégica

Objetivo del instrumento

Analizar el estado actual de las ventas digitales
en las empresas de discotecas en Truijillo, 2024.

Nombres y apellidos del
experto

Fritz Franz Duran Simon

Documento de identidad 45475596

Afos de experiencia en el 9 afios

area

Maximo Grado Académico | Maestro

Nacionalidad Peruana

Institucion Universidad Cesar Vallejo
Cargo Docente

Numero telefonico 933197742

Firma

A
iero Indusirial
_/CIP N° 263814

Fecha

21/05/2024




Ficha de validacién de juicio de experto

Nombre del instrumento

Cuestionario a Administradores o Altos Mandos
de empresas de discotecas de la variable ventag
digitales

Objetivo del instrumento

Analizar el estado actual de las ventas digitales
en las empresas de discotecas en Truijillo, 2024.

Nombres y apellidos del
experto

Fritz Franz Duran Simon

Documento de identidad 45475596
Afos de experiencia en el 9 afos
area
Méximo Grado Académico | Maestro
Nacionalidad Peruana
Instituciéon Universidad Cesar Vallejo
Cargo Docente
Numero telefonico 933197742
Firma
anmmgm
/CIP N* 263814
Fecha 21/05/2024




Ficha de validacién de juicio de experto

Nombre del instrumento

Cuestionario a C_Iientes de D_iscotecas de la
variable innovacion tecnoldgica

Objetivo del instrumento

Proyectar el impacto potencial del modelo de
innovacion tecnoldgica en el crecimiento de las
ventas digitales de las discotecas en Trujillo,
2024.

Nombres y apellidos del
experto

Fritz Franz Duran Simon

Documento de identidad 45475596

Afos de experiencia en el 9 afos

area

Maximo Grado Académico | Maestro

Nacionalidad Peruana

Institucion Universidad Cesar Vallejo
Cargo Docente

Numero telefonico 933197742

Firma

Fecha 21/05/2024




Ficha de validacién de juicio de experto

Nombre del instrumento

Cuestionario a Clientes de Discotecas de la
variable ventas digitales

Objetivo del instrumento

Proyectar el impacto potencial del modelo de
innovacion tecnoldgica en el crecimiento de las
ventas digitales de las discotecas en Trujillo,
2024.

Nombres y apellidos del
experto

Fritz Franz Duran Simon

Documento de identidad 45475596

Anos de experiencia en el 9 afos

area

Maximo Grado Académico | Maestro

Nacionalidad Peruana

Institucion Universidad Cesar Vallejo
Cargo Docente

Numero telefénico 933197742

Firma

Fecha 21/05/2024




Ficha de validacién de juicio de experto

Nombre del instrumento

Guia de entrevista a Administradores o Altos
Mandos de empresas de discotecas de la
variable innovacion tecnologica

Objetivo del instrumento

Identificar las areas clave de mejora
oportunidades de crecimiento en las estrategiag
de ventas digitales de las discotecas en Trujillo
2024.

Nombres y apellidos del
experto

FERNANDO SANTIAGO GONZALES
ZAVALETA

Documento de identidad

18125918

Afos de experiencia en el
area

20

Maximo Grado Académico Doctorado

Nacionalidad Peruano

Institucion Red de Salud Trujillo — Docente Universitario
Cargo Responsable Sistema Vigilancia Epidemiologica

Numero telefénico

958824864

Firma

Fecha

07/06/2024




Ficha de validacién de juicio de experto

Nombre del instrumento

Guia de entrevista a Administradores o Altos
Mandos de empresas de discotecas de la
variable ventas digitales

Objetivo del instrumento

Identificar las éareas clave de mejora
oportunidades de crecimiento en las estrategiag
de ventas digitales de las discotecas en Trujillo
2024.

Nombres y apellidos del
experto

FERNANDO SANTIAGO GONZALES
ZAVALETA

Documento de identidad 18125918

Afos de experiencia en el 20

area

Méximo Grado Académico Doctorado

Nacionalidad Peruano

Institucion Red de Salud Trujillo — Docente Universitario
Cargo Responsable Sistema Vigilancia Epidemiologica

Numero telefénico

958824864

Firma

Fecha

07/06/2024




Ficha de validacién de juicio de experto

Nombre del instrumento

Cuestionario a Administradores o Altos Mandos
de empresas de discotecas de la variable
innovacion tecnolégica

Objetivo del instrumento

Analizar el estado actual de las ventas digitales
en las empresas de discotecas en Trujillo, 2024.

Nombres y apellidos del
experto

FERNANDO SANTIAGO GONZALES
ZAVALETA

Documento de identidad 18125918

Afos de experiencia en el 20

area

Maximo Grado Académico Doctorado

Nacionalidad Peruano

Institucion Red de Salud Trujillo — Docente Universitario
Cargo Responsable Sistema Vigilancia Epidemiolégica

NUmero telefénico

958824864

Firma

Fecha

07/06/2024




Ficha de validacién de juicio de experto

Nombre del instrumento

Cuestionario a Administradores o Altos Mandos
de empresas de discotecas de la variable ventag
digitales

Objetivo del instrumento

Analizar el estado actual de las ventas digitales
en las empresas de discotecas en Truijillo, 2024.

Nombres y apellidos del
experto

FERNANDO SANTIAGO GONZALES
ZAVALETA

Documento de identidad 18125918

Afos de experiencia en el 20

area

Méaximo Grado Académico Doctorado

Nacionalidad Peruano

Institucion Red de Salud Trujillo — Docente Universitario
Cargo Responsable Sistema Vigilancia Epidemiologica

Numero telefénico

958824864

Firma

Fecha

07/06/2024




Ficha de validacién de juicio de experto

Nombre del instrumento

Cu_estion_ario a C_Iientes de D_iscotecas de la
variable innovacion tecnolégica

Objetivo del instrumento

Proyectar el impacto potencial del modelo de
innovacion tecnologica en el crecimiento de lag
ventas digitales de las discotecas en Truijillo,
2024.

Nombres y apellidos del
experto

FERNANDO SANTIAGO GONZALES
ZAVALETA

Documento de identidad 18125918

Afos de experiencia en el 20

area

Maximo Grado Académico | Doctorado

Nacionalidad Peruano

Institucion Red de Salud Trujillo — Docente Universitario
Cargo Responsable Sistema Vigilancia Epidemiologica

Numero telefénico

958824864

Firma

Fecha

07/06/2024




Ficha de validacién de juicio de experto

Nombre del instrumento

Cuestionario a Clientes de Discotecas de la
variable ventas digitales

Objetivo del instrumento

Proyectar el impacto potencial del modelo de
innovacion tecnolégica en el crecimiento de las
ventas digitales de las discotecas en Truijillo,
2024.

Nombres y apellidos del
experto

FERNANDO SANTIAGO GONZALES
ZAVALETA

Documento de identidad 18125918

Afos de experiencia en el 20

area

Maximo Grado Académico | Doctorado

Nacionalidad Peruano

Institucion Red de Salud Trujillo — Docente Universitario
Cargo Responsable Sistema Vigilancia Epidemioldgica

Numero telefénico

958824864

Firma

Fecha

07/06/2024




Ficha de validacién de juicio de experto

Nombre del instrumento

Guia de entrevista a Administradores o Altos
Mandos de empresas de discotecas de la
variable innovacion tecnoldgica

Objetivo del instrumento

Identificar las areas clave de mejora y
oportunidades de crecimiento en las estrategias
de ventas digitales de las discotecas en Truijillo,
2024.

Nombres y apellidos del
experto

HECTOR ELMER TEJADA MIGUEL

Documento de identidad

47934421

Afos de experiencia en el
area

3 afios

Méaximo Grado Académico

Magister en Ingenieria de Sistemas

Nacionalidad

Peruana

Institucion

STRATEGIC PARTNER TIBERIUS S.A.C.

Cargo

Gerente General

Numero telefénico

(+51) 924 990 497

Firma

L

Fecha

8/6/2024




Ficha de validacién de juicio de experto

Nombre del instrumento

Guia de entrevista a Administradores o Altos
Mandos de empresas de discotecas de la
variable ventas digitales

Objetivo del instrumento

Identificar las areas clave de mejora
oportunidades de crecimiento en las estrategias
de ventas digitales de las discotecas en Trujillo,
2024.

Nombres y apellidos del
experto

HECTOR ELMER TEJADA MIGUEL

Documento de identidad

47934421

Afos de experiencia en el
area

3 afos

Maximo Grado Académico

Magister en Ingenieria de Sistemas

Nacionalidad Peruana
Institucion STRATEGIC PARTNER TIBERIUS S.A.C.
Cargo Gerente General

Numero telefénico

(+51) 924 990 497

Firma

Fecha

8/6/2024




Ficha de validacién de juicio de experto

Nombre del instrumento

Cuestionario a Administradores o Altos Mandos
de empresas de discotecas de la variable
innovacion tecnoldgica

Objetivo del instrumento

Analizar el estado actual de las ventas digitales
en las empresas de discotecas en Trujillo, 2024.

Nombres y apellidos del
experto

HECTOR ELMER TEJADA MIGUEL

Documento de identidad

47934421

Afos de experiencia en el
area

3 afos

Maximo Grado Académico

Magister en Ingenieria de Sistemas

Nacionalidad Peruana
Institucion STRATEGIC PARTNER TIBERIUS S.A.C.
Cargo Gerente General

NUmero telefénico

(+51) 924 990 497

Firma

Fecha

8/6/2024




Ficha de validacién de juicio de experto

Nombre del instrumento

Cuestionario a Administradores o Altos Mandos
de empresas de discotecas de la variable ventag
digitales

Objetivo del instrumento

Analizar el estado actual de las ventas digitales
en las empresas de discotecas en Truijillo, 2024.

Nombres y apellidos del
experto

HECTOR ELMER TEJADA MIGUEL

Documento de identidad

47934421

Afos de experiencia en el
area

3 anos

Maximo Grado Académico
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experto

HECTOR ELMER TEJADA MIGUEL

Documento de identidad
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3 afios
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Cargo Gerente General

NUmero telefénico

(+51) 924 990 497

Firma

Fecha

8/6/2024




Anexo 10. Matriz de validacion de guia de entrevista a Administradores o Altos

Mandos de empresas de discotecas de la variable innovacion tecnologica

Suficien . Coheren| Relevan [Observaci
. Claridad . .

Dimensiéon |Indicador |ltem )
cia cia cia |6n

¢ Qué tanto cree usted que se adoptan
tecnologias innovadoras en su empresa 1 1 1 1
de discotecas en Trujillo, Pera?

Mejora de
servicios

Innovacion
de servicios

¢Cudles son los principales desafios

. ... _ |que enfrenta su empresa en términos
Diversifica

cion de mejora de servicios y diversificacion 1 1 1 1
en el contexto especifico de Truijillo en
el afio 2024?

Optimizaci

En relacion con los procesos dentro de
su empresa, ¢podria identificar areas
Innovacion |Sistematiz |especificas que podrian ser objeto de
de procesos|acion optimizacion o sistematizacién para
mejorar la eficiencia y el control de
calidad?

6n

Control de
calidad

¢ Existe alguna dificultad particular en la
implementacion de practicas
Flexibilidad [organizativas innovadoras, dentro del 1 1 1 1
contexto empresarial de las discotecas
en Trujillo? ¢ Cuales son?

Innovacion
organizativa ¢Han implementado alguna innovacion
recientemente  en SuUS  Servicios,
procesos, comunicaciones o]
Integracion|estructuras  organizativas? En caso 1 1 1 1
afirmativo,  ¢podria  describir  la
naturaleza y el alcance de dichas
implementaciones?

Innovacion ¢;Cudles son los canales de
en Interaccion|comunicaciéon predominantes utilizados
comunicacio [cliente para interactuar con su audiencia tanto
n en el &mbito presencial como en linea?




Anexo 11. Matriz de validacion de guia de entrevista a Administradores o Altos
Mandos de empresas de discotecas de la variable ventas digitales

Dimensio . Suficien . Cohere |Relevan [Observaci
Indicador |ltem . Claridad . . .
n cia ncia cia on

Utilizacion |En relacién con el analisis de datos, ¢podria
de datos |describir cémo su empresa tiliza la informacion
recopilada para comprender mejor a su cliente y

Andlisis de ) . . }
datos mejorar sus servicios? ¢Qué herramientas de 1 1 1 1
Herramient andlisis de datos se emplean y como se integran
asde [€N el proceso de toma de decisiones de la|
P ?
analisis |&mMpPresa:
¢,Coémo percibe la implementacién de nuevas
tecnologias para mejorar las ventas digitales en
las discotecas de Trujillo? ¢Qué tipo de
Procesos innovacion tecnolégica considera que seria mas 1 1 1 1
sistematiza impactante para su empresa en términos de
Sistematiz dos mejorar la competitividad y la experiencia del
acion  de cliente?
ventas

¢Han implementado algun tipo de sistematizacion
de ventas en su empresa? En caso afirmativo,
¢podria proporcionar ejemplos concretos de los 1 1 1 1
Software |procesos sistematizados y el software de ventas
de ventas |utilizado?

Programas [¢Cudles son las estrategias de fidelizacion que
de lealtad [han sido méas efectivas para su empresa en el

Estrategia : . .
s 9 de mercado de las discotecas? ¢COmo se alinean 1 1 1 1
S < [estas estrategias con los programas de lealtad
fidelizacion| Estrategias estrateg prog y
de otras iniciativas de promocién para fortalecer las
" i i i ion?
promocién relaciones con los clientes y mejorar la retencion?
Herramient
as de
analitica
Uso de Optimizaci6 |En cuanto al uso de herramientas de analitica
herramient nweb |web, ¢como ha evolucionado la estrategia en
— linea de su empresa para optimizar su presencia
as de| Seguimient diai . L 5 O b 1 1 1 1
- igital y mejorar el rendimiento? ¢Qué métricas y
analitica ode A o
web resultados KPIs son prioritarios en el seguimiento de
resultados y la adaptacién de estrategias?
Adaptacion

de
estrategias




Anexo 12. Matriz de validacion de cuestionario a Administradores o Altos

Mandos de empresas de discotecas de la variable innovacion tecnologica

Dimensio . Suficienci . Coherenci| Relevanci|Observaci
Indicador Pregunta Claridad .
nes a a a on
En los Ultimos 12 meses, ¢considera
Mejora de|que la empresa de discoteca ha 1 1 1 1
_|servicios |diversificado sus servicios para incluir
Innovacion nuevas opciones digitales?
de
servicios En los Ultimos 12 meses, ¢estima que
Diversifica |la empresa de discoteca ha mejorado 1 1 1 1
cion los servicios existentes mediante el uso
de tecnologia innovadora?
En el dltimo afio, ¢.cree que la empresa
Optimizaci |de discoteca ha optimizado sus 1 1 1 1
on procesos internos a través de
soluciones tecnolégicas?
Innovacioén | _. . |¢ Percibe que la empresa de discoteca
Sistematiz | ~... . o .
de acién utiliza la sistematizacion para gestionar 1 1 1 1
procesos eficazmente sus ventas y operaciones?
¢Valora que la empresa de discoteca
Control de|implemente controles de calidad 1 1 1 1
calidad basados en tecnologia para mejorar
Sus procesos?
¢Piensa que la empresa de discoteca
I donde labora, posee una estructura
Flexibilidad - PO 1 1 1 1
organizativa flexible, adaptada a
L, cambios tecnoldgicos?
Innovacion
organizativ ¢Esta de acuerdo con que la empresa
a de discoteca cuenta con integracion de
.. _|nuevas tecnologias en la organizacion,
Integracion| .. g . 9 . 1 1 1 1
utilizando herramientas tecnolégicas
para innovar en nuevos servicios, y que
mejoran los servicios al cliente?
.. |¢Opina que la empresa de discoteca
Interaccion| ” . . : .
. utiliza promociones online efectivas para 1 1 1 1
cliente ;
atraer a sus clientes?
Innovacion . o
.. _|¢Considera que la organizacién de la
en Promocion - )
T B empresa de discoteca es flexible en la 1 1 1 1
comunicaci|online - .
6n adopcion de nuevas tecnologias?
¢Percibe que la empresa de discoteca
Actualizaci [ha integrado diversas herramientas 1 1 1 1
6n web tecnolégicas en sus operaciones
diarias?




Anexo 13. Matriz de validacion de cuestionario a Administradores o Altos

Mandos de empresas de discotecas de la variable ventas digitales

Dimensio . Suficienci . Coherenci| Relevanci [Observaci
Indicador Pregunta Claridad .
nes a a a 6n

En el Ultimo afio, ¢.cree que la empresa de
discoteca utiliza datos para tomar decisiones 1 1 1 1
estratégicas en sus ventas digitales?

Utilizacién
de datos
Medicién y

analisis de
datos . |En el dltimo afio, ¢ estima que la empresa de
Herramient| . . P
as de discoteca emplea herramientas de analisis
.. . |para evaluar el rendimiento de sus ventas
analisis |.".
digitales?

Procesos [¢Considera que los procesos de ventas de la
sistematiz [empresa de discoteca estan sistematizados 1 1 1 1
ados mediante software especializado?

Sistematiz ¢Opina que la empresa de discoteca utiliza
i Software .
acion de software de ventas para gestionar sus 1 1 1 1
de ventas . .

ventas operaciones diarias?

¢ Piensa que la empresa de discoteca ha
implementado programas de lealtad para sus 1 1 1 1
clientes?

Programas
de lealtad

Estrategia | ¢, Percibe que la empresa de discoteca utiliza

sde [estrategias de promocion efectivas para 1 1 1 1
promocion |fidelizar a sus clientes?
Estrategia

S de
fidelizacion . ) .
Herramient|¢ Considera que la empresa de discoteca

as de |optimiza su pagina web regularmente para 1 1 1 1

analitica |mejorar la experiencia del usuario?

En el Ultimo afio, ¢.cree que la empresa de
Optimizaci |discoteca adapta sus estrategias de ventas

. . . 1 1 1 1
6nweb |digitales basandose en los resultados de las
analiticas web?
Uso de
herramient | Seguimient|¢,Percibe que la empresa de discoteca realiza
as de[ ode un seguimiento continuo de los resultados de 1 1 1 1
analitica | resultados |sus ventas digitales?
web
Adaptacio ¢ Estima que la empresa de discoteca utiliza
nde - - B
. |herramientas de analitica web para mejorar 1 1 1 1
estrategia

S sus estrategias de marketing digital?




Anexo 14. Matriz de validaciéon de cuestionario a Clientes de Discotecas de la

variable innovacion tecnolégica

Dimensié . Suficien| Clarida | Cohere |Relevan|Observaci
Indicador Item . . . .
n cia d ncia cia on

¢ Considera que la implementacion de
Mejora de |nuevas tecnologias mejorara su
servicios |experiencia con los servicios ofrecidos
Innovacion por la discoteca?

de
servicios

¢Cree que la introduccién de nuevos
servicios tecnoldgicos en la discoteca 1 1 1 1
aumentara su satisfaccion?

Diversifica
cion

¢ Esté de acuerdo con que la

Optimizaci |optimizacién de procesos internos
6n mediante tecnologia mejorara su

experiencia en la discoteca?

Innovacion ¢ Considera que la sistematizacion de

de Sistematiz |procesos en la discoteca, como el pago
procesos acion  [sin efectivo, hara su visita mas
comoda?

¢ Esta de acuerdo con que la

Control de |implementacion de tecnologia para el
calidad [control de calidad mejorara su

percepcion de la discoteca?

¢ Considera que una estructura
organizativa flexible y adaptada a la
tecnologia mejorara su experiencia
general en la discoteca?

Flexibilidad

Innovacién
organizativ
a

¢ Esté de acuerdo con que la
integracion de nuevas tecnologias en la
organizacion de la discoteca mejorara la
calidad del servicio que recibe?

Integracion

¢Cree que el uso de medios digitales
para comunicarse con usted mejorara 1 1 1 1
su experiencia en la discoteca?

Interaccion
cliente

Innovacion ¢ Esté de acuerdo con que las
en Promocion|promociones en linea aumentaran su
comunicaci| online [interés y le incentivaran a visitar la
on discoteca con mas frecuencia?

¢ Considera que la actualizacion

Actualizaci |constante del sitio web y otros canales
6n web |digitales de la discoteca mejorara su

experiencia y percepcion de la misma?




Anexo 15. Matriz de validaciéon de cuestionario a Clientes de Discotecas de la

variable ventas digitales

Dimensio . Suficienci . Coherenci| Relevanci [Observaci
Indicador Pregunta Claridad .
nes a a a [o]]

¢Cree que el uso de inteligencia artificial para
Utilizacion |analizar datos sobre sus preferencias

A . - . 1 1 1 1
de datos |[mejoraré la oferta de servicios de la discoteca
Mediciéon y y su satisfaccién como cliente?
andlisis de
datos Herramient ¢ Esté de acuerdo con que el uso de
as de herramientas de analisis de datos mejorara la 1 1 1 1
andlisis personalizacion de su experiencia en la
discoteca?
Procesos ¢ Considera que la sistematizacion de los
. - |procesos de venta, como el pago sin efectivo,
sistematiz ) ) S . L 1 1 1 1
ados mejorard la eficiencia y su comodidad al visitar
la discoteca?
Sistematiz ¢Cree que el uso de software especializado
acion  de Software [en ventas mejorara la gestion de sus 1 1 1 1
ventas de ventas [transacciones y su satisfaccion general con el
servicio de la discoteca?
Programas ¢ Esté de acuerdo con que los programas de
de ?ealta d lealtad basados en tecnologia aumentaran su 1 1 1 1
recurrencia y satisfaccion en la discoteca?
Estrategia | ¢ Considera que las estrategias de promocion
sde |[digital fomentaran su fidelidad y le incentivaran 1 1 1 1
i6 visi i 4 uencia?
romocion |a visitar la discoteca con mas frecuencia?
Estrategia
s de
fidelizacion

Herramient|¢ Cree que el uso de herramientas de analitica
as de |web mejorara la personalizacion de su 1 1 1 1
analitica |experiencia en la discoteca?

¢ Esta de acuerdo con que la optimizacion del
sitio web de la discoteca influird positivamente 1 1 1 1
en su decision de visitarla?

Optimizaci
6n web

Uso de
herramient [Seguimient|¢ Considera que el seguimiento de resultados
as de o de de las acciones promocionales en linea 1 1 1 1
analitica | resultados |mejorara su percepcion sobre la discoteca?
web

Adaptacio | ¢ Esta de acuerdo con que la adaptacion de
nde estrategias de marketing en linea segin sus
estrategia |preferencias mejorara su experiencia y
S satisfaccion en la discoteca?




Anexo 16. Bases de datos de cuestionario a trabajadores de la empresa de discoteca

VENTAS DIGITALES

USO DE HERRAMIENTAS DE

ANALITICA WEB

P20

P19

P18

P17

ESTRATEGIAS
DE
FIDELIZACION

P16

P15

SISTEMATIZACIO

N DE VENTAS

P14

P13

ANALISIS DE

DATOS

P12

P11

INNOVACION TECNOLOGICA

INNOVACION EN

COMUNICACION

P10

P09

P08

INNOVACION
ORGANIZATIVA

P07

P06

INNOVACION DE

PROCESOS

P05

P04

P03

INNOVACION DE

SERVICIOS

P02

PO1




Anexo 17. Bases de datos de cuestionario a clientes de discotecas

VENTAS DIGITALES
ANALISIS DE | SISTEMATIZA |ESTRATEGIAS| USO DE HERRAMIENTAS DE
DE

ANALITICA WEB

P20

P19

P18

P17

P16

P15

CION DE

P14

P13

DATOS

P12

P11

INNOVACION TECNOLOGICA

INNOVACION DE

COMUNICACION

INNOVACION EN
P08

P10

P09

INNOVACION
ORGANIZATIV

P06

P07

PROCESOS

P05

P04

P03

INNOVACION

DE SERVICIOS

P02

PO1

ITEM

PERSONA ENCUESTADA

P-1

p-2
P-3
P-4
P-5
P-6
P-7
P-8
P-9

P-10

P-11

P-12

P-13

P-14

P-15

P-16

pP-17

P-18

P-19

P-20

P-21

p-22

P-23

P-24

P-25

P-26

p-27

p-28

P-29

P-30

P-31

P-32

P-33

P-34

P-35

P-36

p-37

P-38

P-39

P-40




P-41
P-42
P-43
P-44
P-45
P-46
p-47
P-48
P-49
P-50
P-51
P-52
P-53
P-54
P-55
P-56
P-57
P-58
P-59
P-60
P-61
P-62
P-63
P-64
P-65
P-66
P-67
P-68
P-69
P-70
P-71
P-72
P-73
P-74
P-75
P-76
P-77
P-78
P-79
P-80




P-81
P-82
P-83
P-84
P-85
P-86
P-87
P-88
P-89
P-90
P-91
P-92
P-93
P-94
P-95
P-96
P-97
P-98
P-99
P-100
P-101
P-102
P-103
P-104
P-105
P-106
P-107
P-108
P-109
P-110
P-111

P-112
P-113
P-114
P-115
P-116
P-117
P-118
P-119
P-120




p-121
P-122
P-123
P-124
P-125
P-126
p-127
P-128
P-129
P-130
P-131
P-132
P-133
P-134
P-135
P-136
p-137
P-138
P-139
P-140
p-141
P-142
P-143
P-144
P-145
P-146
P-147
P-148
P-149
P-150
P-151
P-152
P-153
P-154
P-155
P-156
P-157
P-158
P-159
P-160




P-161
P-162
P-163
P-164
P-165
P-166
P-167
P-168
P-169
P-170
P-171
P-172
P-173
P-174
P-175
P-176
P-177
P-178
P-179
P-180
P-181
P-182
P-183
P-184
P-185
P-186
P-187
P-188
P-189
P-190
P-191
P-192
P-193
P-194
P-195
P-196
P-197
P-198
P-199
P-200




ANEXO 18. Propuesta del modelo de innovacion tecnoldgica

Introduccidén

En el dinAmico y competitivo sector de las empresas de discotecas, la adopcién de
tecnologias avanzadas es esencial para mejorar la experiencia del cliente y potenciar
las ventas digitales. La propuesta integral de innovacion tecnoldgica esta disefiada
para transformar las operaciones y maximizar las ventas mediante la implementacién
de una plataforma digital avanzada. Esta plataforma combinara React y Django para
el desarrollo de un sitio web y una aplicacion mévil altamente interactivos, mejorando
la usabilidad y atrayendo a mas usuarios. Se utilizara inteligencia artificial para
personalizar contenidos y analizar datos, aumentando la relevancia de las
promociones y las recomendaciones para los clientes. Ademas, se integrara realidad
aumentada para mejorar la experiencia de reservas, un sistema de codigos QR para
optimizar la gestion de agentes de ventas y un dashboard avanzado para monitorear
en tiempo real las ventas y el comportamiento del cliente. Con un enfoque en la
capacitacion continua del personal y la implementacion de medidas de ciberseguridad
avanzadas, esta propuesta no solo optimizara las operaciones internas, sino que
también impulsaré significativamente las ventas digitales, aumentando la fidelizacion

y la satisfaccion del cliente.
Objetivo

Disefiar un modelo de innovacion tecnologica adaptado a las necesidades y

caracteristicas de las empresas de discotecas en Trujillo, 2024.
Organigrama propuesto

Para el desarrollo de la propuesta se plantea el siguiente organigrama, el cual
organiza de manera estructurada las responsabilidades y funciones de cada
departamento involucrado en la implementaciéon de la innovacién tecnoldgica. Este
organigrama facilita la coordinacion entre equipos y asegura una ejecucion eficiente
del proyecto, desde la fase inicial de planificacion hasta la evaluacion continua de

resultados.



Figural
Organigrama para el desarrollo de la propuesta

GERENTE
GENERAL

W
GERENTE DE
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TECNOLOGIAS DE 3 INVESTIGACION E
LA INFORMACION MIARIETINE (ATIENICIIONY /L INNOVACION
CLIENTE
DESARROLLO COMMUNITY
FRONT-END MANAGER
DESARROLLO ESPECIALISTA EN
BACK-END SEO Y SEM

———
{ DESARROLLADO

[ |
ANALISIS DE
CONTABILIDAD DATOS

R IUX

Gerencia general. El area de Gerencia General tiene la responsabilidad de liderar,
Oplanificar y coordinar todas las actividades. A través de la toma de decisiones
estratégicas, la gestion operativa, el establecimiento de alianzas, la gestion del talento
y el liderazgo, la gestion financiera y la promocién de las relaciones publicas y la
responsabilidad social, la Gerencia General busca impulsar el crecimiento y el éxito

continuo en la industria de empresas de discotecas.

Gerencia de operaciones. La Gerencia de Operaciones es responsable de
supervisar y gestionar todas las actividades operativas relacionadas con la plataforma
digital y el proceso de venta de entradas de empresas de discotecas. Esta area se
encarga de asegurar que las operaciones diarias se lleven a cabo de manera eficiente
y efectiva, optimizando los recursos disponibles y garantizando la satisfaccidon tanto

de los agentes de ventas como de los compradores de entradas.

Tecnologias de la informacioén. Esta area se enfoca en la creacion, mantenimiento
y mejora de la plataforma digital que permite la venta de entradas para empresas de

discotecas y la promocién en linea.



Desarrollo Front-End. Este equipo se encarga de la parte visible de la plataforma que
los usuarios interactian directamente. Sus responsabilidades incluyen el disefio de la
interfaz de usuario, la experiencia del usuario (UX), la navegabilidad y la creacién de

una experiencia de compra de entradas intuitiva y atractiva.

Desarrollo Back-End. El equipo de Desarrollo Back-end se concentra en la
infraestructura tecnolégica que sustenta la plataforma. Esto implica el desarrollo de
bases de datos, servidores, légica de negocios, seguridad, rendimiento y la

automatizacion de procesos que permiten el funcionamiento fluido de la plataforma.

Disefiador IUX. Desempefia un papel esencial en la creacion y mejora de la
plataforma digital para garantizar que los usuarios tengan una experiencia positiva y
efectiva al comprar entradas para empresas de discotecas. Su enfoque en la
investigacion, el disefio centrado en el usuario y la optimizacién continua contribuye

al éxito y la satisfaccion de los usuarios en la plataforma.

Marketing. El area de Marketing es fundamental para el crecimiento y éxito de las
empresas de discotecas, enfocandose en desarrollar estrategias efectivas para
aumentar la visibilidad y atraer a un publico mas amplio. En este contexto, dos roles
esenciales son el Community Manager y el Especialista en SEO y SEM, quienes
desempeiian funciones cruciales para la implementacion de una estrategia de

marketing digital integral.

Community manager. El Community Manager tiene la funcion clave de construir y
nutrir relaciones solidas con la comunidad de usuarios, agentes de ventas y
organizadores de empresas de discotecas. Su papel se centra en gestionar las redes
sociales, crear y compartir contenido relevante, interactuar con la audiencia, y
promover a las empresas de discotecas a través de estrategias de marketing en linea.
Ademas, se encarga de resolver consultas, mantener una reputacion positiva en linea

y colaborar con influencers y figuras relevantes en la industria del entretenimiento.

Especialista en SEO y SEM. El area de Marketing integra el SEM y el SEO como
componentes clave de su estrategia de marketing digital. El SEM se centra en la
publicidad pagada en motores de busqueda para aumentar la visibilidad inmediata,
mientras que el SEO se enfoca en la optimizacién organica a largo plazo para mejorar

la clasificacibn en los resultados de busqueda. Ambas estrategias trabajan en



conjunto para atraer y retener a usuarios interesados en empresas de discotecas y la

plataforma web.

Ventas y atencion al cliente. El area de ventas se centra en conectar a los
organizadores de empresas de discotecas con los posibles compradores de entradas,
facilitando la promocion y venta de entradas a través de la colaboracién con agentes
de ventas. Esta colaboracion efectiva entre agentes de ventas, organizadores de
empresas de discotecas y la plataforma permite maximizar la visibilidad de las
empresas de discotecas y aumentar las ventas de entradas, beneficiando a todas las
partes involucradas. El area de Atencion al Cliente es responsable de brindar un
servicio de calidad y atencién personalizada a los usuarios de la plataforma. Su
principal objetivo es garantizar la satisfaccion de los clientes, atender sus consultas,
resolver sus problemas y proporcionarles asistencia en todas las etapas del proceso

de compra y uso de entradas para empresas de discotecas.

Investigacion e innovacion. El area de investigacion e innovacion se dedica a
explorar nuevas oportunidades, desarrollar ideas creativas y fomentar la mejora
continua en la empresa. Esta area tiene como objetivo principal impulsar la innovacion
en los servicios ofrecidos. A través de la investigacion de mercado, el desarrollo de
nuevos proyectos, la evaluacion de viabilidad y la colaboracion con socios externos,
esta area impulsa la innovacion y la diferenciacion en la industria de empresas de

discotecas.

Contabilidad. El area de contabilidad desempefia un papel fundamental en el registro
y control de las transacciones financieras, la elaboracion de estados financieros, el
cumplimiento fiscal, el analisis financiero y la planificacion financiera de la empresa.
Su funcién es garantizar la integridad y precisidon de la informacion financiera,
proporcionando a la gerencia y a las partes interesadas una vision clara y confiable

de la situacion econémica.

Analisis de datos. El area de analisis de datos se encarga de recopilar, procesar,
analizar y extraer informacién relevante de los datos generados por la plataforma. Su
objetivo es utilizar técnicas de analisis para obtener insights valiosos que impulsen la
toma de decisiones estratégicas, mejoren la experiencia del usuario y optimicen los

procesos internos de la empresa.



Desarrollo de la propuesta
Tecnologias Utilizadas

Frontend. Uso de React, la es una biblioteca de JavaScript desarrollada por
Facebook, utilizada para construir interfaces de usuario.
Importancia: Garantiza que el sitio web y la aplicacion movil sean altamente

interactivos, rapidos y capaces de ofrecer una experiencia de usuario fluida.

Backend. Uso de Django, el cual es un framework de desarrolOlo web en Python que
facilita la construccion de aplicaciones seguras y escalables. Ofrece una estructura
robusta para gestionar bases de datos, crear APIs y sistemas de autenticacion,
asegurando que la plataforma pueda crecer y adaptarse a nuevas necesidades.

Funcionalidades

Sistema de Reserva 'y Compra de Entradas. Desarrollo de un sistema intuitivo y fluido
para la reserva y compra de entradas, permitiendo a los usuarios seleccionar y pagar
sus entradas de manera rapida y segura. El sistema ofrecera diferentes tipos de
entradas, tanto gratuitas como pagadas, todas ellas accesibles a través de un comodo
y seguro codigo QR para facilitar el acceso al evento. WhatsApp sera integrado para
enviar confirmaciones de reserva de entradas, recordatorios de empresas de
discotecas préximos, y notificaciones personalizadas sobre promociones o
descuentos exclusivos. Los usuarios podran recibir enlaces directos a través de
WhatsApp para completar el proceso de compra de entradas de manera rapida y
segura, mejorando asi la experiencia del cliente y aumentando la tasa de conversion.
Este enfoque no solo asegura una gestion eficiente y una experiencia del usuario
mejorada, sino que también fortalece la relacion entre la empresa de discoteca y sus

clientes al proporcionar un servicio personalizado y accesible.

Algoritmos de Recomendacion. Implementacion de algoritmos de Machine Learning
gue analizan el historial de visitas y preferencias de los clientes para sugerir y
recomendar eventos de las empresas de discotecas, bebidas y promociones
personalizadas. La personalizacion aumentara el engagement del cliente y las

posibilidades de compra al ofrecer contenido relevante y atractivo.

Algoritmos de Clustering. Uso de técnicas de clustering para segmentar clientes

segun su comportamiento de compra y preferencias musicales. Permite disefiar



campafas de marketing altamente personalizadas y dirigidas, aumentando la
efectividad y el retorno de inversion.

Integracion de Redes Sociales. APIs de Instagram, TikTok y Facebook, para la
integracién de contenido en tiempo real de estas plataformas directamente en el sitio
web y la aplicacibn movil, las cuales permitirdn la medicion del engagement, el
crecimiento de seguidores y el alcance de publicaciones en Instagram y TikTok. Con
ello se mejorard la visibilidad de las empresas de discotecas y promociones,
fomentando la interaccién con los clientes y creando una comunidad mas activa y
comprometida, ademas permite evaluar la efectividad de las estrategias de marketing
en redes sociales permite ajustar y optimizar las campafias, asegurando un mayor

impacto y retorno de inversion.

Caddigos QR Personalizados para agentes de venta. Cada agente de ventas tendra
un codigo QR Unico que permitira rastrear las ventas generadas por ellos. Esto
permitira una gestion precisa y eficiente del rendimiento de cada agente de ventas,

facilitando la identificacion de los agentes de ventas mas efectivos.

Andlisis de Rendimiento. Utilizaciéon de Hadoop para el almacenamiento y analisis de
grandes volimenes de datos generados por los coédigos QR. Esta herramienta
proporcionara insights valiosos sobre el rendimiento de los agentes de venta y
permitira una asignacion de incentivos basada en datos objetivos, aumentando la

motivacion y el desemperio de los agentes de ventas.

Chatbots con NLP. Desarrollo de chatbots con capacidades de procesamiento de
lenguaje natural para ofrecer atencion al cliente y promociones personalizadas. Esto
ayudara a mejorar la interaccion con los clientes, proporcionando una atencion rapida
y personalizada que aumenta la satisfaccion y fomenta la lealtad. Para ello se puede
usar Dialogflow, la cual es una plataforma potente de Google especializada en el
desarrollo de chatbots con NLP desde Django, permitiendo gestionar las interacciones
desde React de manera eficiente y escalable. Esta integracibn asegura una
experiencia fluida y personalizada para los usuarios, mejorando significativamente la

calidad del servicio ofrecido.

APIs de Analisis de Sentimientos. Para una mejor evaluacién de la percepcion de los
clientes en redes sociales mediante el analisis de comentarios y publicaciones, se

integrard desde el frontend en React, llamadas a los endpoints en Django que



interacttan con la API de Analisis de Sentimientos. Esto puede implicar disefiar
formularios o interfaces donde los usuarios puedan enviar comentarios o
publicaciones que se deseen analizar. Adaptar las estrategias de marketing en tiempo
real segun el analisis de sentimientos permite a la empresa de discoteca responder
rapidamente a las opiniones del publico, mejorando la imagen de la marca y la
efectividad de las campaiias.

Camparfas Multicanal para Marketing Integrado. Implementacion de campafias de
marketing a través de multiples canales digitales, incluyendo email marketing
automatizado y publicidad pago por click (PPC) segmentada. La estrategia multicanal
maximizara el alcance y la efectividad de las campafias de marketing, aumentando la

probabilidad de atraer y retener clientes.

Modulo de gestion financiera. EI modulo de gestion financiera se centrara en la
administracion de los recursos economicos de la empresa. Esto incluye funciones
como la contabilidad, el control presupuestario, la gestion de pagos y cobros, asi
como el analisis financiero. Al centralizar estas actividades, se mejora la precision en
la toma de decisiones financieras estratégicas, asegurando que la organizacion opere

de manera mas transparente y conforme a las normativas vigentes.

Modulo de recursos humanos. Se abordaran areas criticas como la gestion de
nominas, el reclutamiento y seleccion de personal especializado en entretenimiento y
empresas de discotecas. Al integrar estas funciones en la plataforma digital, se
facilitara enormemente la gestion eficiente del talento humano. Esto implica desde la
automatizacion de procesos administrativos como la gestion de horarios y nominas,
como registro de hora de llegada y salida por medio de cédigos QR, ademas permite
un seguimiento detallado del desempefio del personal en empresas de discotecas
especificos, ayudando a identificar y recompensar el rendimiento excepcional y a

implementar ajustes oportunos para mejorar la experiencia del cliente.

Modulo de logistica. EI modulo de logistica no solo revolucionara la gestion de
inventarios en la empresa de discoteca, sino que también abrir4 nuevas puertas hacia
una comprension profunda de los clientes. Gracias a la capacidad de rastrear y
analizar los consumos individuales, el sistema no solo registrara qué productos son
populares, sino que también identificara los gustos y preferencias especificos de cada

cliente. Esta informacion detallada permitir4 a la empresa de discoteca personalizar



las ofertas y promociones, adaptandolas de manera precisa a las expectativas de sus
clientes mas fieles. Integrando este médulo con sistemas de analisis de datos
avanzados, como herramientas de inteligencia artificial y machine learning, la
empresa de discoteca podra anticipar las tendencias de consumo, mejorar la gestion
de stocks y optimizar las estrategias de marketing para ofrecer experiencias mas
relevantes y personalizadas. Esta capacidad no solo fortalecera la lealtad del cliente,
sino que también impulsara el crecimiento del negocio al satisfacer de manera

proactiva las demandas cambiantes del mercado.

Ciberseguridad avanzada. Se implementara sistemas avanzados de ciberseguridad,
incluyendo autenticacion multifactor y encriptacion de extremo a extremo y
autenticaciéon multifactor (MFA). Se configurard un sistema de autenticacion que
requiera multiples métodos para verificar la identidad del usuario. Esto puede incluir
combinaciones de contrasefias, codigos de un solo uso enviados por SMS o correo
electronico, y tokens de seguridad fisicos. La implementacion de MFA afiade una
capa adicional de proteccion contra accesos no autorizados. Se empleara
encriptacion robusta para proteger los datos mientras viajan desde el cliente hasta el
servidor y viceversa. Esto incluye el uso de protocolos de comunicacion seguros como
HTTPS para la transmision de datos sensibles. La encriptacion de extremo a extremo
asegura que incluso si los datos son interceptados, no puedan ser descifrados ni
utilizados por terceros no autorizados. Se establecera un sistema de auditoria y
monitoreo continuo para detectar y responder rapidamente a posibles amenazas de
seguridad. Esto implica el registro y analisis de empresas de discotecas de seguridad,
la deteccion de comportamientos andmalos, y la aplicacion de medidas correctivas
segun sea necesario. Se asegurara que todas las practicas de seguridad estén
alineadas con las normativas de proteccion de datos vigentes. Esto incluye la gestion
adecuada del consentimiento del usuario, la proteccion de datos sensibles, y la
notificaciéon de violaciones de seguridad segun lo requiera la ley. Se realizaran
actualizaciones periddicas del software y de los sistemas operativos para mitigar las
vulnerabilidades conocidas y mejorar la resistencia a los ataques cibernéticos.
Garantizar la privacidad y seguridad de los datos es fundamental para mantener la

confianza de los clientes y cumplir con las normativas de proteccién de datos.



Cronograma de ejecucion

El desarrollo de un modelo de innovacion tecnoldgica destinado a mejorar las ventas
digitales en las empresas de discotecas en Trujillo para el afio 2024 requiere una
planificacion meticulosa y una ejecucion estructurada. Este cronograma se ha
disefiado para asegurar que cada fase del proyecto se complete de manera eficiente
y efectiva, garantizando la integracion de tecnologias avanzadas y la capacitacion
adecuada del personal. A continuacién, se presenta una descripcion detallada del
cronograma de ejecucion, distribuido en ocho fases principales.

Planificacion y Preparacion. Esta fase inicial incluye la formacién del equipo de
proyecto, la definicion de requisitos, el disefio preliminar de la arquitectura de la
plataforma y la planificacion detallada del proyecto. Durante estas semanas, se
establecen las bases para el éxito del proyecto mediante una comprension clara de

los objetivos y la asignacion eficiente de recursos.

Desarrollo del Frontend y Backend. En esta fase, se centra en la creacion de la
interfaz de usuario utilizando React y en el desarrollo del backend con Django. La
coordinacion entre estos dos componentes es esencial para asegurar una integracion

fluida y una experiencia de usuario optima.

Integracion de Funcionalidades Avanzadas. Se implementan caracteristicas criticas
como el sistema de reserva y compra de entradas, algoritmos de recomendacion y
clustering, asi como la integracion con redes sociales y codigos QR. Estas
funcionalidades mejoran significativamente la interactividad y personalizacién de la

plataforma.

Implementaciéon de Herramientas de Analisis y Chatbots. Se configuran herramientas
de analisis de rendimiento y se desarrollan chatbots con procesamiento de lenguaje
natural utilizando Dialogflow. Ademas, se implementan APIs para analisis de
sentimientos y camparfas multicanal, proporcionando una comprension mas profunda
del comportamiento del cliente y mejorando la capacidad de respuesta de la

plataforma.

Desarrollo de Modulos de Gestidon y Ciberseguridad. Esta fase abarca la creacion de

modulos esenciales para la gestion financiera, de recursos humanos y logistica. La



implementacion de medidas de ciberseguridad robustas también se prioriza para

proteger los datos y garantizar la integridad de la plataforma.

Pruebas y Ajustes. Se realizan pruebas exhaustivas de funcionalidad, usabilidad y
seguridad. Los resultados de estas pruebas informan los ajustes finales necesarios

antes del lanzamiento oficial de la plataforma.

Lanzamiento y Capacitacion. La plataforma se lanza oficialmente, seguido de un
periodo de capacitacion intensiva para el personal. Se realiza una evaluacion inicial
del desempefio de la plataforma y se implementan ajustes post-lanzamiento para

optimizar su funcionamiento.

Evaluacion y Monitoreo Continuo. Se lleva a cabo un monitoreo continuo vy
evaluaciones mensuales para asegurar que la plataforma cumple con los objetivos
establecidos y se adapta a las necesidades cambiantes del mercado. Este enfoque
proactivo permite mejoras continuas y garantiza la sostenibilidad del proyecto a largo

plazo.



Cronograma de ejecucion

Fase Actividad Descripcion Responsable Duracién  Fecha de Inicio | cona 9@
Finalizacion
1. Ané_lis.is de Recopilacion de necesidades y expectativas de Gerencia General 5 semanas 1 de agostode 14 de agosto de
Requerimientos los stakeholders 2024 2024
Planif_ic_acit')n 2. Def!ni.cién de  Establecimiento de objetivos claros y medibles Gerencia General 1 semana 15 de agosto de 21 de agosto de
Inicial Objetivos para el proyecto 2024 2024
3. A;Ecr:?r;lc?: de Distribucion de recursos humanos y financieros =~ Gerencia General 1 semana 22 dezat]gzisto de | 28 dezaogzc:sto de
4. Disefio de la Creacian de.wireframes y er)totipos dela Disefiador IUX, 3 semanas 1 de septiembre 21 de septiembre
Plataforma interfaz de usuario Desarrollo Front-End de 2024 de 2024
5. Desarrollo Front-  Implementacion de la interfaz de usuario con Desarrollo Eront-End 6 semanas 22 de septiembre 2 de noviembre
End React de 2024 de 2024
6. Desarrollo Back- Configuracion de la infraestruc_tura y desarrollo Desarrollo Back-End 6 semanas 22 de septiembre 2 de noviembre
End del backend con Django de 2024 de 2024
Disefioy 7. Integracion de Integracién de AP!S. de redes.sclaciales‘ Desarrollo Back-End 3 semanas 3 de noviembre 23 de noviembre
Desarrollo APls WhatsApp y andlisis de sentimientos de 2024 de 2024
8. Impleme_r'rtacic'm Desarrollo de algoritmos_de recomendacion y Desarr_o_llo Back-End, 4 sermanas 24 de noviembre 21 de diciembre
de Algoritmos clustering Analisis de Datos de 2024 de 2024
9. Sigtema de Desarrollo e implementacion de cédigos QR Desarr.o.llo Back-End, 5 semanas 24 de diciembre 6 de enero de
Cddigos QR personalizados para agentes de ventas Anélisis de Datos de 2024 2025
::?5:;%;:?;2 c); Implementacion de; \r{\:re‘czilad:assde ciberseguridad Tly Ciberseguridad 4 semanas 7 de 29(?29;0 de 3de fzeéazrgro de
11. Prueb§§ de Pruebas de integracion de todos los médulos TIy QA 4 sermanas 4 de febrerode 3 de marzo de
Pruebas y Integracién desarrollados 2025 2025
Ajustes 12. Ajustes y Resolucién de errores y ajustes basados en las Desarrollo Front-End, 2 semanas 4 de marzode 17 de marzo de
Correcciones pruebas de integracion Desarrollo Back-End 2025 2025
13. Implementacion Despliegue de la plataforma en un entorno Gerencia de 4 sermanas 18 demarzode 14 de abril de
Implementacién Piloto controlado para pruebas piloto Operaciones, Tl 2025 2025
y Capacitacion = 14 Capacitacién Capacitacién continua del personal en el uso de  Recursos Humanos, 4 semanas 15 de abrilde 12 de mayo de
del Personal la nueva plataforma y herramientas TI 2025 2025
15. Lanza.miento Despliegue completo de la F.)Iataforma para Gerenc.ia de 1 dia 13 de mayode 13 de mayo de
Lanzamiento y Oficial todos los usuarios Operaciones 2025 2025
Monitoreo 18. Mor_1itoreo Monitoreo y evalu_acién _continua del _rendimiento Andlisis de Datos. Tl 6 meses 14 de mayo de 13 de noviembre
Continuo y la satisfaccién del usuario ’ 2025 de 2025
17. BEvaluacion de = Analisis de datos recopilados y evaluacion del Analisis de Datos, 1 mes 14 de noviembre 13 de diciembre
Evaluacion y Resultados impacto de la plataforma Gerencia General de 2025 de 2025
Mejora Continua 18, Mgjorasy Implementacion de mejoras basadas enla  Desarrollo Front-End, .. 14 de diciembre Continuo
Actualizaciones evaluacién de resultados Desarrollo Back-End de 2025




Mapa de procesos

Un mapa de procesos puede dividirse en diferentes categorias para comprender
mejor cOmo opera una organizacion. Para el desarrollo de la propuesta, podemos
organizar los procesos en cuatro categorias: procesos estratégicos, procesos
misionales, procesos de apoyo y proceso de evaluacion. Aqui estan los puntos clave
para cada una de estas categorias:

Procesos estratégicos.

Definicion de la vision y mision. Establecer la visién y misién, que incluye su propésito

central y metas a largo plazo.

Andlisis de mercado. Realizar investigaciones de mercado para comprender las
necesidades y tendencias de la industria de las empresas de discotecas en el sector

de discotecas.

Desarrollo de estrategias. Diseflar una estrategia de negocio que incluya la

identificacion de segmentos de mercado, diferenciacion y estrategias de crecimiento.

Alianzas estratégicas. Identificar oportunidades de colaboracion con administradores

de empresas de discotecas y otros socios clave.

Procesos misionales

Adquisicion de empresas de discotecas (PTI - Promedio de Tiempo de Produccion).
En esta fase, se comunica con administradores de empresas de discotecas
interesados en utilizar la plataforma para vender entradas y promocionar sus
empresas de discotecas. El tiempo que lleva completar este proceso, desde la
identificacion de un organizador potencial hasta la configuracion del evento en la

plataforma, constituye el Promedio de Tiempo de Produccion (PTI) en esta etapa.

Configuracion de empresas de discotecas en la plataforma (PTI - Promedio de Tiempo
de Produccién). Una vez que un organizador ha acordado utilizar los servicios, la
empresa configura la informacién del evento en la plataforma en linea. El tiempo

requerido para configurar la informacion del evento constituye el PTI en esta etapa.



Promocion y venta de entradas (PTI - Promedio de Tiempo de Produccion). Se trabaja
en colaboracién con agentes de venta, quienes comparten en linea un enlace Unico
del evento a través de sus redes sociales y otros canales de marketing. El tiempo que
lleva desde la promocion inicial hasta la venta de entradas se considera el PTl en esta
etapa.

Gestion de ventas y comisiones (PPC - Periodo Promedio de Cobranzas). Se
registran y administran todas las ventas de entradas en la plataforma. El periodo
promedio que transcurre desde la venta de entradas hasta la cobranza de comisiones
a los agentes de venta se considera el Periodo Promedio de Cobranzas (PPC).

Entrega de entradas electronicas (PTI - Promedio de Tiempo de Produccién). Las
entradas vendidas a través de la plataforma se entregan electronicamente a los
usuarios en formato digital. El tiempo que lleva desde la venta de entradas hasta la

entrega de las entradas electronicas se considera el PTI en esta etapa.

Servicio postventa (PTI - Promedio de Tiempo de Produccién). Se ofrece soporte
postventa a los usuarios y administradores de empresas de discotecas para abordar
problemas, preguntas o inquietudes relacionadas con las entradas o las empresas de
discotecas. El tiempo que se invierte en resolver problemas y atender las necesidades

postventa se considera el PTI en esta etapa.

Recopilacion de datos y analiticas (PTI - Promedio de Tiempo de Produccién). La
plataforma recopila datos sobre las ventas de entradas, el comportamiento del usuario
y otros aspectos relevantes. El tiempo que lleva recopilar, analizar y presentar estos

datos se considera el PTI en esta etapa.

Cierre y evaluacion (PTI - Promedio de Tiempo de Produccion). Al finalizar el evento,
se cierra la venta de entradas y completa los pagos de comisiones a agentes de venta
y organizadores. El tiempo que lleva finalizar esta fase, desde el cierre de las ventas

hasta la evaluacion post evento, se considera el PTI en esta etapa.
Procesos de apoyo

Soporte al cliente. Ofrecer soporte y atenciébn al cliente a los usuarios y

administradores para resolver problemas, responder preguntas y brindar asistencia.



Desarrollo y mantenimiento de la plataforma. Gestionar el desarrollo y mantenimiento

continuo de la plataforma web, incluyendo actualizaciones y mejoras.

Gestion de datos y seguridad. Garantizar la seguridad de los datos de usuarios y

transacciones, asi como el cumplimiento de las regulaciones de privacidad.
Proceso de evaluacion

Recopilacion de retroalimentacion. Obtener retroalimentacion de usuarios y
administradores para evaluar la satisfaccion y las areas de mejora.

Andlisis de Métricas. Analizar métricas clave, como el rendimiento de ventas,

comisiones generadas y tasas de conversion.

Ajustes estratégicos: Utilizar la informacion recopilada para realizar ajustes

estratégicos en la plataforma y en la estrategia de negocio en general.

Informe de Resultados: Generar informes periddicos que resuman el rendimiento de

la plataforma y el progreso hacia los objetivos estratégicos.

Este mapa de procesos proporciona una vision integral de como se operaria en
diferentes areas de su negocio para lograr su objetivo de mejorar la venta de entradas
de empresas de discotecas de manera eficaz. Cada categoria de proceso contribuye

a la ejecucion exitosa de la estrategia y al cumplimiento de la mision de la plataforma.



Figura 3
Mapa de procesos de la propuesta de innovacién tecnolégica
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Flujograma de procesos

A continuacion, se presentan una serie de puntos que permitiran que sean utilizados

para la elaboracion de un flujograma de los procesos clave.

Flujograma de configuracién del evento por el organizador

1. Inicio del proceso.

2. El usuario (administrador) registra sus datos en la plataforma.

3. El usuario (administrador) llena sus datos personales (nombres, apellidos, correo,
fecha de nacimiento, celular, género).

4. El usuario (administrador) inicia sesion.

5. El usuario (administrador) se auténtica en la plataforma.

6. El usuario (administrador) crea un perfil como administrador de discotecas.

7. Elusuario(administrador) coloca los datos de la empresa (discoteca, administrador
de discotecas, nombre de la empresa, portada, logo, ubicacion).

8. Administrador de discotecas inicia la configuracién de un nuevo evento.

9. El usuario (administrador) ingresa detalles del evento.

10.El usuario (administrador) selecciona los tipos de entrada.

11.El usuario (administrador) indica si el evento es por agentes de venta.

12.El usuario (administrador) registra a sus propios agentes de venta.

13. Se calculan las comisiones para el agente de ventas.

14.Se realiza el pago al finalizar el evento a los administradores luego de descontar
las comisiones.

15. Se presentan en graficos el analisis de datos del evento al administrador (entradas
vendidas por agentes de venta).

16.Fin del proceso de configuracién del evento por el administrador.



Figura 4

Flujograma de configuracion del evento por el administrador

Usuario (organizador) registra sus dato
en la plataforma

El usuario llena sus datos
personales

El usuario inicia sesién

El usuario se autentica en la
plataforma Dysevent

El usuario crea un perfil

como organizador de evento

El usuario coloca los datos
de la empresa

El usuario ingresa detalles
del evento

El usuario selecciona los
tipos de entrada

El evento es con
agentes de venta

El usuario registra a sus
propios agentes de venta

Ly Se calcula la comision por
agente de ventas

o Se realizae el pago al Descuenta
finalizar el evento a los las
organizadores comisiones

Se reportan en tiempo real
los gréaficos de analisis de

datos del evento al la
discoteca




Flujograma de ventas de entradas por agente de ventas

1.

2.

Inicio del Proceso.

El usuario (agente de ventas) se registra en la plataforma.

El usuario (agente de ventas) llena sus datos personales (nombres, apellidos,
correo, fecha de nacimiento, celular, género).

El usuario (agente de ventas) inicia sesion.

El usuario (agente de ventas) se loguea en la plataforma web.

El usuario (agente de ventas) se crea un perfil de agente de ventas (completa
datos) en la plataforma web.

El administrador le genera una entrada al usuario (agente de ventas) para que le
asigne el rol de agente de ventas de su empresa o discoteca (acceso).

El usuario (agente de ventas) ingresa al evento en la plataforma web.

El usuario (agente de ventas) genera el enlace Unico que lo auténtica para ese

evento.

10.El usuario (agente de ventas) comparte el enlace Unico en redes sociales.

11.El evento finaliza.

12.Se hace el calculo de la ganancia del agente de ventas por la cantidad de

clientes que ha obtenido.

13.Se hace el pago de comision al agente de ventas (yape, plin o pasarela de

pagos).

14.Fin del Proceso de ventas de entrada por agente de ventas.



Figura5

Flujograma de ventas de entradas por agente de ventas

INICIO

Usuario (agente de ventas) ) se registra en la
plataforma web

El usuario llena sus datos personales

El usuario inicia sesion

El usuario se loguea en la plataforma web

El usuario crea un perfil como promotor en
la plataforma web

El administrador de la discoteca le genera el rol de
agente de ventas al usuario

El usuario ingresa al evento en la
plataforma web

El usuario genera el enlace unico que lo
autentica para ese evento

El usuario comparte el enlace Unico en
redes sociales

El evento finaliza

Célculo de ganancia al agente de ventas

Pago de comision al agente de ventas




Flujograma de compra de entradas por cliente

1.

8.

9.

Inicio del proceso.

El cliente entra por enlace de agente de ventas.

El cliente entra a través de redes sociales por publicidad del evento.

El cliente entra por recomendacion de un amigo de la plataforma web para
comprar las entradas del evento.

El cliente registra sus datos (correo y contrasefa) en la plataforma web.

El cliente inicia sesiéon (datos personales) en la plataforma web.

El cliente se loguea.

El cliente ingresa al evento.

El cliente hace clic en el evento.

10.El cliente selecciona la cantidad y tipo de entradas que desee.

11.El cliente ingresa sus datos de tarjeta a través de una pasarela de pagos para su

compra de entradas.

12.Se procede con la transaccion.

13.Se completa el pago.

14.Se genera su entrada con codigo QR Unico para ingresar al evento.

15.El cliente asiste al evento.

16.El encargado de porteria escanea su codigo QR.

17.El cliente ingresa al evento.

18. Fin del proceso de compras de entrada por cliente.



Figura 6

Flujograma de compra de entradas por cliente
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El usuario se loguea en la
plataforma web
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web

| organizador le genera una entrada al usuario para que
le asigne el rol de promotor de su empresa o discoteca

El usuario ingresa al evento en la
plataforma web

El usuario genera el enlace unico
que lo autentica para ese evento

El usuario comparte el enlace
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de ventas

Pago de comisién al Agente de
ventas




Disefio web

La propuesta de disefio web se presenta como una solucién integral para mejorar las
ventas digitales de las discotecas mediante un enfoque centrado en la usabilidad y la
optimizacion de la experiencia del usuario. A continuaciéon, se describen las

principales caracteristicas de cada figura que conforman el disefio propuesto
Figura 7

Disefio de eventos de las discotecas

Barrio Cabildo Gabana Terrazas Mantra Kubanaa

Encuentra fiestas, discotecas, bares
y mucho mas.

Buscar diversion Discotecas Hoy Truijillo, La Libertad

Tonos con listas free

Toca funk 2021 H Toca funk 2021 H Toca funk 2021 H Toca funk 2021
| | | |

+ Agregarse Crear lista free + Agregarse Crear lista free + Agregarse Crear lista free + Agregarse Crear lista free

Destacados

H Toca funk 2021 i Toca funk 2021 H Toca funk 2021 H
I | | |
LLO - PERU TRUJILLO - PE O ONLINE - EN VIVO EVENTO ONLINE - GRABADO DISPONIBLE

Desde §/.20 + Agregarse Crear lista free Desde §/.20 Desde S/.20

Toca funk 2021 H Toca funk 2021 H Toca funk 2021
| | |
ON GRABADO DISPONIBLE EVENTO ONLINE - GRABADO DISPONIBLE @ EVENTO ONLINE - PROXIMO

Nota. Esta seccidn presenta una vista clara y accesible de los eventos programados por la discoteca.
Los usuarios pueden ver detalles como la fecha, hora, ubicacion y una breve descripcion del evento.
Ademas, se incluye la opcién de comprar entradas directamente desde esta pagina, facilitando el
proceso de adquisicion.



Figura 8

Disefio de la pagina informativa del prototipo

Organice su eventoy
venda boletos en la
plataforma mas
inteligente de Peru

Tecnologfa para que publicites, vendas y rastreas
las ventas de tu evento en tiempo real.

a Me encanta su plataforma uno se puede sentir seguro en

b
ﬂ

deneficios

Antes del evento >

ZT

Venda por el sitio web y la aplicacion

ue facilmente su ¢

Eventos gratuitos

E] =

Promociona tus eventos con pocos

i hekS. o e

Jestacados y camparias en red cial

:Cuanto cuesta?

Eventos pagos

%

Venda con inteligencia artificial
hatbox, agentes virtuole

atos facil

Pro

0 599

+ $ 0.3 costo fijo

Dusevent sin costo alguno

Organiza tu discoteca y
vende entradas con nosotros
Revolucionamos la venta de tus entradas,

registro y gestion de participantes con
inteligencia artificial

| Habla con un consultor )
Neldemoe bl sl

Nota. La pégina informativa del prototipo proporciona a los usuarios una descripcion general de la
discoteca, sus servicios y eventos destacados. Incluye imagenes y videos promocionales, asi como
testimonios de clientes para generar confianza y atraer a nuevos visitantes.



Figura9

Disefio del perfil externo de la discoteca

= Prototip() Clubs Organizadores | + Crear evento !

VIERNES & SABADO

Discoteca Seguidores

° Jr. Pizarro 274 (Centro), Trujillo

Inicio Eventos Tienda Comunidad Informacion Mas

Noche de Caribeiia

@ Jr. Pizarro 274 (Centro), Trujillo

Toca funk 2021 : : Toca funk 2021
BR| ABR | ABR |

O - PERU TRUJILLO - PERU TRUJILLO - PERU

+ Agregarse Crear lista free + Agregarse Crear lista free + Agregarse Crear lista free

Nota. El perfil externo de la discoteca muestra informacién relevante sobre el establecimiento,
incluyendo su historia, misién, vision, y valores. También se destaca la ubicacion fisica con un mapa
interactivo y las redes sociales de la discoteca para fomentar la interaccién en linea.



Figura 10

Disefio del perfil interno de la discoteca

= Protoﬁpo Mis entradas  + Crear evento - ‘ Brenda @

@

VIERNES & SABADO

MDiSCOteca Seguidores

() Q Jr. Pizarro 274 (Cent

ro), Trujillo

Inicio Eventos Tienda Comunidad Informacion Mas

30/08 SERTA, 21
Noche de Caribeia

Q Jr. Pizarro 274 (Centro), Trujillo

Toca funk 2021 : Toca funk 2021 : Toca funk 2021
| | |

TRUJILLO - PERU TRUJILLO - PERU RUJILLO - PERU

+ Agregarse Crear lista free + Agregarse Crear lista free + Agregarse Crear lista free

Nota. El perfil interno estd diseflado para los administradores y empleados de la discoteca,
proporcionando acceso a herramientas de gestion y estadisticas de rendimiento. Esta seccién facilita
la administracion de eventos, la gestién del equipo de ventas y el seguimiento de fondos.



Figura 11

Disefio del perfil de informacion de la discoteca

Clubs Organizadores | + Crear evento

= Prototipo

VIERNES & SABADO

Discoteca Seguidores
9o
Inicio Eventos Tienda Comunidad Informacion Mas
Sobre nosotros
nip: n ipsumlorem ipsumlorem ipsumiorem ipsumiorem ipsum

jorem ipsum lorem ipsumlorem ipsumiorem ip:
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jorem ipsum loy
Ipsumlorem ipsumior
umiorem
sumiorem ipsum

rem ipsumlorem ipsumior
rem ipsumiorem ipsumlorem ip

lorem Ipsut
ipsumiorem ipsu

Equipo

Horario

Lunes Martes Miercoles Jueves Viernes Sabado Domingo

Contacto
PE 451 - 92 5755405
com

nola@camal

www.camaleon.com

Ubicacion
Truillo - Perd

@ Av. Victor Larco Herrera 1425

Trujillo

Q

Galeria

Nota. El perfil interno estd disefiado para los administradores y empleados de la discoteca,
proporcionando acceso a herramientas de gestion y estadisticas de rendimiento. Esta seccion facilita
la administracién de eventos, la gestion del equipo de ventas y el seguimiento de fondos.



Figura 12

Disefio del perfil del evento de la discoteca

= Prototipo Buscor istas, cubs, bares . - ‘

@At ot Gran Fiesta Caribeia 2024
® o

1 EVENTO ONLINE - ENVIVO. Q evento presenaa

e —
Entradas

Jhns
B P e
§/32

| Listas free

Te ayudamos

() como comprar

Ubicacion
i

Av. Victor Lorco Herrera 1425

Trujillo

Q

Nota. Cada evento tiene su propio perfil donde se detallan los artistas, el programa, las promociones
especiales y las opciones de compra de entradas. Esta seccién esta disefiada para maximizar la
atraccién y conversién de usuarios interesados en asistir a los eventos.



Figura 13

Disefio de la pagina de estadisticas de la discoteca por evento

) Regresar a administrar eventos

Bl Gran noche caribefia 2021 Promocionado Tickets colocados
BN 15 ABR | 8:00 AM No 2500
Extreno en: 3 dias 3 horas

Estadisticas Invitados Fondos

Alcance Alconce Alconce
led 63000 MR 63000 o 63000
Promocién

9

o

2011Q3
Y2

3 s Z5

201012 201103 2011-06 2011-09 201112 201203 2012-06
63 000 63 000 $ 63 000
Promotores Dysevent P toncid
+63% +63% Loiesonace; +63%
Promocionar

Redes sociales de tus clientes

Facebook — 63 000
Instagram ] 43 000
Twitter > 53 000
snapchat 53 000
WhatsApp D 53 000

Clientes que recompran

Ashly Barrera
22 affos
1evento | 2 compras

Nota. Esta pégina ofrece una visualizaciéon detallada de las estadisticas de cada evento,
incluyendo el ndmero de asistentes, ingresos generados, y informacion de los clientes
recurrentes. Estas métricas son esenciales para la planificacién y mejora continua de futuros

eventos.



Figura 14

Disefio de la pagina de clientes asistentes de la discoteca

Regresar a administrar eventos

Gran noche caribeiia 2021 Promocionado Tickets colocados
No 2500
Estadisticas Invitados Fondos
Alcance Personas = s/.
~ N2 2 000
lad 63000 63000 O 63 000
Invitados
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Buscar usuario Todos Todos Todos
Seleccionar todo Elije una accién -

300 resultados

./’ % Ashly Barrera a Ashly Barrera Ashly Barrera
Q ash_22@gmail.com B ash_22@gmail.com ash_22@gmail.com

Nota. En esta seccién se puede acceder a la lista de clientes que han asistido a los eventos,
permitiendo a los administradores realizar un seguimiento y analisis del perfil de los asistentes para

personalizar futuras campafias de marketing.



Figura 15

Disefio de la pagina de fondos de la discoteca por evento

Mis entradas

= Prototipo

() Regresar a administrar eventos

Gran noche caribefia 2024

+ Crear evento

Promocionado Tickets colocados

19 ABR | 8:00 AM No 2500
Estadisticas Invitados Fondos
Alcance Alcance Alcance
< ' :
e 63000 63000 € 63 000
* Su evento ain esta en proceso.
Detalles de factura Alfinalizar podra solicitar el sobro de sus fondos
Descripcion P. unitario Sub Total
Numero de cuenta
Recaudacion total S/. 20 000 -
Comisién dysevent 2% -§/.200 Elije el banco
Comisién pasarela de pagos 3.99% +$03 -S/.500
Contrasefia
IGV de la comisién 18 % -S/.140
ID Pedido P. unitario Cantidad Descuento Com.Dysevent Com.Pasarela Sub Total
37850 S/.370 S/.15 S/.42 S/.37 000

Nota. Esta pagina detalla la administracion de los fondos recaudados por evento, mostrando ingresos

y egresos, lo que facilita una gestién financiera transparente y eficiente.

- ‘ Brenda )2)



Figura 16

Disefio de reporte de entradas vendidas por agente de ventas por evento

" 9
Mis entradas  + Crear evento - B Brenda (273
«’

= Proto

Regresar a administrar eventos

Gran noche caribefia 2024 Promocionado Tickets colocados
No 2500
Extreno en: 3 dias 3 horas
Estadisticas Invitados Promotores Fondos
Alcance Personas Tickets Alcance
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Promotores | tickets

Tickets
Buscar promotor Todos
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Joel Angulo 375 0 o 0 o 0
Joel Angulo 375 0 o] 0 o 0

Nota. Aqui se presenta un reporte detallado de las entradas vendidas por cada agente de ventas,

permitiendo evaluar el rendimiento individual y tomar decisiones informadas sobre incentivos y

mejoras en el equipo de ventas.



Figura 17

Disefio de datos generales del evento de la discoteca

Editar evento

Datos generales

General
Nombre del evento

Gran festival afio nuevo 2021
&

Entradas

Descripcion

Agrega foto o video de tu
evento

COMPRAR AHORA

Recomendado 720 x 320

Te ayudamos
Fechas de tu evento

() como comprar

Una sola vez

Inicio

Sab 19 diciembre 2021 09:00 Pm

Finaliza

Sab 19 diciembre 2021

Ubicacion de tu evento

Direccién

Trujillo

Q

Nota. Esta seccion proporciona una vista general de todos los datos relevantes de cada evento,
incluyendo la logistica, recursos asignados y resultados obtenidos, facilitando una evaluacion integral

del éxito de cada evento.



Figura 18

Disefio de entradas del evento de la discoteca

Entradas

Entradas

Pre - venta | Pre - venta Ii Pre - venta Il

Entradas

Agregar entrada
Entrada General
COMPRAR AHORA

Te ayudamos

@ Como comprar

Validar con DNI

Garantia de devolucion No se devuelve

Nota. El disefio de las entradas del evento incluye elementos de seguridad y autenticidad, asi como
opciones de personalizacion para los clientes, mejorando la experiencia de compra y el control de

acceso en la discoteca.



Figura 19

Disefio de la pagina de administracion de informacion general de la discoteca

= Proto Mis entradas  + Crear evento w 8 srenda ()
Administrar pagina £ © Ayuda
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General
Eventos
Tienda Dysevent
Equipo

Fondos
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Contacto

Ubicacion
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Q

Horario de atencién

Siempre abierto

Equipo

Galeria

Nota. Los administradores pueden gestionar la informacion general de la discoteca desde esta
pagina, incluyendo la actualizacion de datos, la carga de nuevos contenidos y la supervision de la

interaccién con los clientes.



Figura 20

Disefio de la pagina de administracion de eventos de la discoteca

= PrOtOtipO Mis entradas  + Crear evento \- ‘ Brenda )3)
Administrar pagina # © Ayuda
@ oiscoteca v Administrar eventos

Informacion de pagina

| Eventos
Tienda
Equipo Eventos activos
Fondos Gran noche caribefia 2024 Promocionado Tickets colocados
. 19 ABR | 8:00 AM No 2500
Club y sucripciones
Comunidad
Gran noche caribefia 2024 Promocicnado
19 ABR | 8:00 AM No

Extreno en: 3 dias 3 horas Editar evento

Eventos

anteriores

‘ Gran noche caribefia 2024 Promocionado
19 ABR | 8:00 AM No

- Editar evento
inalizo

Nota. Esta pagina facilita la organizacién y gestion de eventos, permitiendo a los administradores

crear, modificar y eliminar eventos, asi como coordinar con proveedores y artistas.



Figura 21

Disefio de la pagina de administracion de equipo de ventas de la discoteca sin datos

= Prototipo Mis entradas  + Crear evento W @ Brenda ,2)
Administrar pagina £ © Ayuda
@ oiscoteca ~ Administrar equipo
Informacién de pagina
Eventos Buscar personas
Tienda
Equipo Agrega personas a tu
Fondos equipo.

Club y sucripciones

Comunidad

Nota. En esta version inicial, la pagina muestra la estructura del equipo de ventas y sus roles

asignados, preparando el terreno para la incorporacion de datos de rendimiento y ventas.



Figura 22
Disefio de la pagina de administracion de equipo de ventas de la discoteca con datos

= PrOtO Mis entradas  + Crear evento " ! Brenda /:/
Administrar pagina £ © Ayuda
@ oiscoteca - Administrar equipo

Informacion de pagina

Eventos Buscar usuario lodo=
Tienda
Seleccionar todo Elije una accion -
300 resultados
Fondos
s o Ashly Barrera N Ashly Barrera
Club y sucripciones 'g &
Comunidad
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P

Nota. Esta version incluye datos especificos sobre el rendimiento del equipo de ventas, permitiendo

una evaluacién continua y la implementacién de estrategias de mejora.



Figura 23

Disefio de la pagina de administracion de fondos de los eventos de la discoteca datos

= Proto Mis entradas  + Crear evento - ! Brenda ,1,‘
)
Administrar pagina £t © Ayuda
@ piscoteca ~ Administrar Fondos
Informacién de pagina
Ingresos Solicitud de retiro Historial
Eventos
Tienda Disponible
Equipo
Gran noche caribefia 2021 S/ 60 000
Club y sucripciones
Gran noche caribeiia 2021 S/ 60 000

Comunidad

Gran noche caribefia 2021 S/ 60 000

Disponible para retiro en 3 dias

Nota. Esta pagina proporciona una vista detallada de la administracién financiera de los eventos,
incluyendo ingresos, gastos y balances, asegurando una gestion transparente y eficiente de los

recursos economicos de la discoteca.





