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Presentacion
SENORES MIEMBROS DEL JURADO

Presento la tesis titulada “aplicacion moévil hibrida para la evaluacién de ventas en la
empresa BUSINESS INTELLIGENCE OUTSOURSING BIO S.A.C”.

En cumplimiento de las normas establecidas en el Reglamento de Grados y Titulos
de la Universidad César Vallejo para obtener el titulo en Ingenieria de Sistemas de la

Universidad Privada “César Vallejo” Sede Lima Norte.

La presente investigacion busca determinar la influencia de la aplicacion movil hibrida
en la evaluacion de ventas de la empresa BUSINESS INTELLIGENCE
OUTSOURSING BIO S.A.C, con el objetivo de mejorar la evaluacion de ventas de la
empresa en mencion. El presente estudio consta de siete capitulos distribuidos de la
siguiente manera: Capitulo | Introduccion, donde se resalta la problemética,
justificacion de la investigacion, trabajos previos, teorias relacionadas con el tema, las
hipotesis y objetivos para su desarrollo. El capitulo I, en donde se detalla el tipo de
estudio, disefio de investigacion, estudio de las variables, poblacion, muestra,
muestreo, técnicas e instrumentos de medicidén y los aspectos éticos a tener en
cuenta. El capitulo Ill detalla los resultados obtenidos en la investigacion. En el
capitulo IV se indica la discusion con otras investigaciones similares. El capitulo V
presenta las conclusiones obtenidas. El capitulo VI detalla las recomendaciones. El
capitulo VII, contiene las referencias bibliogréficas utilizadas para la elaboracion de la

investigacion.

Espero sefiores miembros del jurado que la presente investigacion se ajuste a los
requerimientos establecidos y que este trabajo sirva como base para posteriores

estudios.

El autor.
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RESUMEN

La presente investigacion detalla el desarrollo de una aplicacién moévil hibrida para la
evaluacion de ventas en la empresa BUSINESS INTELLIGENCE OUTSOURSING
BIO S.A.C, en donde la situacion en la etapa inicial de la investigacion, la empresa en
mencion presentaba algunos problemas y deficiencias en el indice de efectividad de

visitas y grado de logro de las ventas previstas.

El objetivo de estudio es determinar la influencia de la aplicacion mévil hibrida en la
evaluacion de ventas de la empresa BUSINESS INTELLIGENCE OUTSOURSING
BIO S.A.C., teniendo en cuenta los objetivos especificos para la realizacion de dicho

sistema.

La aplicacién movil hibrida se desarroll6 con la metodologia &gil Scrum, utilizando el
lenguaje de programacion PHP y motor de base de datos MySql. Asimismo, se buscé
automatizar las tareas diarias del personal encargado del proceso de evaluacion de

ventas.

Se empled la investigacion aplicada, experimental y como disefio de investigaciéon de
tomo el pre-experimental. Se consideré como indicadores: indice de efectividad de
visitas y grado de logro de las ventas previstas, en ambos casos se consider6 24

fichas de registro.

Al realizar el anadlisis de los datos, estos presentaron una distribucion normal para
ambos indicadores, esto se determind gracias a la aplicacion de la prueba de Shapiro
Wilk. Luego se utilizé la prueba de T — Student para la contrastacion de la hipétesis
para ambos indicadores. Finalmente se demostré que la aplicacion maévil hibrida
mejora la evaluacibn de ventas en la empresa BUSINESS INTELLIGENCE
OUTSOURSING BIO S.A.C, debido a que se logra un aumento en el indice de
efectividad de visitas y grado de logro de las ventas previstas.

Palabras claves: Aplicacién hibrida, Evaluacién de ventas, Scrum

Xi



ABSTRACT

The present investigation details the development of a hybrid mobile application for
the evaluation of sales in the company BUSINESS INTELLIGENCE OUTSOURSING
BIO SAC, where the situation in the initial stage of the investigation, the company in
guestion presented some problems and deficiencies in the index of effectiveness of

visits and degree of achievement of planned sales.

The objective of the study is to determine the influence of the hybrid mobile application
in the sales evaluation of the company BUSINESS INTELLIGENCE OUTSOURSING
BIO S.A.C., taking into account the specific objectives for the realization of said

system.

The hybrid mobile application was developed with the agile Scrum methodology, using
the PHP programming language and MySq|l database engine. Likewise, we sought to

automate the daily tasks of the personnel in charge of the sales evaluation process.

Applied, experimental and research design was used as pre-experimental research.
The following were considered indicators: effectiveness index of visits and degree of
achievement of the planned sales, in both cases 24 registration forms were

considered.

When analyzing the data, they presented a normal distribution for both indicators, this
was determined thanks to the application of the Shapiro Wilk test. Then the T-Student
test was used to test the hypothesis for both indicators. Finally, it was shown that the
hybrid mobile application improves the sales evaluation in the company BUSINESS
INTELLIGENCE OUTSOURSING BIO S.A.C, due to an increase in the rate of
effectiveness of visits and degree of achievement of the planned sales.

Keywords: Hybrid application, Sales evaluation, Scrum
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l. INTRODUCCION



1.1 Realidad problematica

En el ambito internacional, Chavez y Laz (2017) mencionaron que las empresas
tienen que considerar que la fuerza de ventas forma un elemento esencial para
acrecentar los ingresos y sobrellevar una rentabilidad favorable. EI mecanismo
de control aplicado a la fuerza de ventas da la posibilidad de visualizacion del
rendimiento y logro de los ideales establecidos y es donde los jefes de ventas o
supervisores deben concentrar sus herramientas de adiestramiento
transformando las necesidades o debilidades en fortalezas para lograr el ideal

colectivo (p. 205).

Todas las empresas deben tener en cuenta que uno de los componentes clave
dentro de sus instalaciones son los colaboradores, pues son ellos los que se
encargan de velar por la atencion de los clientes, mantener siempre la
informacion actualizada y que el esfuerzo que realizan y los resultados que
obtienen son en beneficio econdmico de la empresa y esto debe ser
recompensado para que juntos logren que la entidad alcance sus ideales a corto,

mediano y largo plazo.

Asimismo, Vasquez, Pua y Trejos (2016) mencionaron que, aunque en la
actualidad se cuenta con tecnologia muy avanzada que permite realizar trabajos
con mayor eficiencia y agiles, lamentablemente existen empresas que contindan
realizando sus procesos de venta manualmente, un claro ejemplo es el de las
empresas que brindan productos y servicios exequiales o funerarios, las cuales
persisten en emplear procesos de forma manual para captar clientes, gestionar
sus cobros, entre otros procesos. (p. 60). Las empresas muchas veces han
tenido dificultades en el mercado y siempre las tendran, pero realizando una
buena gestion y alineandose a los avances tecnoldgicos actuales pueden
superar cualquier barrera y exceder las expectativas dentro del mercado,

elevando sus ventas y siendo mas competitivo frente a la competencia.

En el ambito nacional Espinoza y Arrobo (2017) refirieron que el problema
primordial de las organizaciones estd en el desacelero de sus ventas
comparando un periodo con el otro. El volumen de ventas del periodo 2015
alcanzaron un 25 por ciento, porcentaje inferior a lo proyectados siendo las

causas relevantes la ausencia de adiestramiento interno y la comunicacion


pcarmas
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externa, para los cuales se establecieron tacticas de mercadotecnia y de esta
manera elevar las ventas en el afio siguiente puesto que actualmente la labor del
marketing esta orientado en brindar basicamente descuentos o promociones y
no se responsabiliza en ver la manera de forjar un relacion duradera en el tiempo
con el cliente (p.1). Una empresa dia a dia se enfrenta a diversos problemas
relacionados con las ventas de sus productos o servicios, puesto que cada vez
necesitan vender mas y en muchas ocasiones descuidan a sus clientes y no se
dan cuenta que esto hace que sus ventas se vean perjudicadas, es por ello que
se tiene que prestar mas atencion a la forma como se trata a los clientes, saber

sus necesidades y brindarle el mejor servicio posible.

La empresa BUSINESS INTELLIGENCE OUTSOURCING BIO S.A.C se dedica
exclusivamente y principalmente a la actividad de Consultoria y Gestion
Informatica; y es por medio del ofrecimiento de este servicio que diariamente
lleva a cabo diferentes actividades dentro de su proceso, los cuales le permiten
seguir ofreciendo sus servicios de apoyo a las demas empresas; su mision es
“Crear, aplicar e innovar nuevas soluciones tecnoldgicas y de negocio a las
organizaciones conforme su necesidad, generando valor y seguridad con las
soluciones y servicios brindados”. La empresa se encuentra ubicada en la Av. El
Derby Nro.254 Int. 708, Urb. El Derby de Monterrico Lima — Lima — Santiago de
Surco.

Tomando en consideracion la entrevista ejecutada al Gerente de Tl (ver anexo
9), la empresa recurre a los registros en cuadernos fisicos, medio por el cual
lleva a cabo sus registros de visitas, ventas y sobre el cual realiza el andlisis de
sus ventas, gquedando de esta forma con un registro poco fiable ya que no lo
manejan de manera organizada, lo que los lleva a cometer errores, a tomar
malas decisiones y retrasados en la atencion de los clientes. En este escenario

es complicado llevar el proceso de manera eficiente.

Actualmente la empresa centra su evaluacion en las ventas realizadas por visitas
a campo del servicio de cable satelital de “Directv”’, menciona que el proceso no
es tan eficiente, puesto que este da inicio con una solicitud de servicio al area
comercial de DIRECTV, luego es asignado a un asesor, para lo cual este debe

visitar al cliente una 0 mas veces, a fin de convencerlo de contratar el servicio y



es aqui en donde se registra las visitas en un cuaderno, por lo que no se controla
adecuadamente cuantas visitas se hizo y si estas son rentables para la empresa.
En la siguiente figura se evidencia el indice de efectividad de visitas (ver anexo
2).

indice de efectividad de visitas
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Figura 1. indice de efectividad de visitas.

La figura 1 muestra el indice de efectividad de visitas en el periodo de un mes,
el cual en promedio es de 69.35%, lo cual indica que no se esta llevando de
manera correcta el proceso, puesto que no se cumple con todas las visitas
programadas, debido a la falta de organizacion en los documentos de visitas y

también a la pérdida de los mismos.

Asimismo, la empresa tiene una meta diaria que cada vendedor debe cumplir
individualmente y en conjunto, es aqui donde a veces no se llega a ese
acumulado que permita decir que todo estd marchando bien. En la figura que
sigue se evidencia el grado de logro de las ventas previstas (ver anexo 3).



Grado de logro de las ventas previtas
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Figura 2. Grado de logro de las ventas previstas.

La figura 2 muestra el grado de logro de las ventas previstas en el periodo de un
mes, el cual en promedio es de 59.77%, lo cual indica que no se esta llevando
de manera correcta el proceso reflejado en que no se llega a realizar las ventas
estimadas, esto debido a que no se mantiene organizado los documentos de

pedidos y visitas.

Entre los requerimientos de esta area, actualmente es poder saber sus
proyecciones de ventas a mediano y corto plazo, ello en el menor tiempo posible,
puesto que actualmente lo vienen realizando de manera manual y en cuadro de
Excel, a su vez quieren determinar qué asesor es el mas efectivo en base a su
gestion. Algunos indicadores de importancia para dicha gestién: contabilidad,
eficacia, TMO, grado de ocupacion, cantidad de llamadas e indice de efectividad
de visitas, entre otros.

Por los motivos mencionados anteriormente, nace la siguiente interrogante:
¢, Qué pasara si se mantiene los mismos problemas en la empresa BUSINESS
INTELLIGENCE OUTSOURCING BIO S.A.C.?, respondiendo a dicha
interrogante, se seguiran generando falta de visibilidad de los indicadores de
importancia para dicha gestién y el proceso dependera de un trabajo manual

para recabar la informacion util e importante, lo que generara el incumplimiento



de las visitas a los clientes quienes estaran descontentos con el servicio y en

consecuencias las ventas disminuiran.

Por el motivo antes mencionado, se dispone como propuesta la implementacion
de una herramienta Excel, un sistema web o una aplicacién movil hibrida,
decidiendo finalmente por la aplicacion mévil hibrida para la mejora de la
evaluacion de ventas, lo que permitira a la empresa BUSINESS INTELLIGENCE
OUTSOURCING BIO S.A.C. llevar un registro eficiente de sus clientes, visitas y

ventas, mejorando continuamente.
1.2 Trabajos previos
Trabajos previos nacionales

Guillermo (2017) en su investigacion “Implementacion de un sistema web para
las ventas en la empresa One To One Contact Solutions”, elaborada en la
Universidad San Ignacio de Loyola, en este proyecto se indica que la principal
problematica es que la empresa no esta cumpliendo con las metas establecidas
y por ende no hay un cierre de venta efectivo. El objetivo ilustre fue Implementar
un Sistema Web, aplicando SCRUM y XP para mejorar el Proceso de Ventas en
la Empresa One To One Contact Solutions. La investigacion evidencio el tipo
aplicada - experimental y como parte del disefio se optd por el preexperimental.
Se tom6 como muestra 30 gestiones de clientes. Sus indicadores fueron:
recorrido de clientes, total de llamadas, llamadas contestadas, tiempo de gestion
y contacto efectivo y ventas. Los resultados indican que el recorrido de clientes
antes del sistema web de 46,025 y luego de implementar el sistema web de
90,533; logrando incrementarse en un 96.70%, asimismo las ventas antes del
sistema fueron de 1,420 y luego del sistema fue de 1,860; incrementandose en
un 30.99%. Finalmente se confirma que luego de implementar un sistema web
para el area de ventas de la institucion One To One Contact Solutions ha tenido

un impacto efectivo en el proceso y subprocesos del area de ventas.

v' Este trabajo de investigacién servira como base de conocimiento para
saber la forma como se maneja de manera correcta un proceso de ventas

y cada uno de sus subprocesos, asimismo por su alto grado de similitud



servird para poder realizar una comparativa con la métrica indice de

efectividad de visitas y grado de logro de las ventas previstas.

Huaman y Huayanca (2017) en su tesis “Desarrollo e implementacion de un
sistema de informacion para mejorar los procesos de compras y ventas en la
empresa HUMAJU”, desarrollada en la Universidad Auténoma del Peru, en este
proyecto se indica que la principal problematica es generada al llevar a cabo sus
procesos manualmente, en muchas ocasiones se ha sufrido la pérdida de
informacion importante o resulta ser que esta no esta completa para proceder a
realizar un requerimiento, repercutiendo en una mala atencion al cliente ya que
se ocasionan retrasos. El objetivo principal fue desarrollar e implementar un
Sistema de Informacién, usando la metodologia Proceso Unificado Agil (AUP)
que permita mejorar la gestiéon de Compras y Ventas en la organizacion Humaju.
La investigacion fue de tipo aplicada y explicativa. Se tom6 como poblacién y
muestra 21 procesos de busqueda, asi como 12 procesos de generacion de
reporte. Sus indicadores fueron tiempo para la elaboracion de orden y recibo de
pedido, tiempo de creacion de orden de compra de mercaderia faltante y tiempo
invertido para emitir una cotizacién. Los resultados indican que se consigui6
como valor medio del tiempo en elaboracién de orden y comprobante de pedido,
en la medida del pretest 22,63 min, y en la medida del postest 3,87 min; y
respecto al valor medio del tiempo de elaboracién de orden de compra de
mercaderia faltante, en la medida del pretest se obtuvo 162,73 min; y en la
medida del post test se logré 11,67 min; de la misma forma como valor medio
del tiempo para emision de cotizacion, en la medida del pretest se logré 33,30
min. y en la medida del post test se logré 6,60 min. Finalmente se aprueba que
poner en marcha un sistema admite automatizar, disminuir y mejorar el tiempo
en cada proceso sin extraviar informacién significativa para la empresa, como,

por ejemplo, la gestiébn de compra y venta.

v' Este trabajo de investigacién servira como base de conocimiento para
saber la forma como se maneja de manera correcta un proceso de ventas

y cada uno de sus subprocesos.

Melgarejo (2017) en su investigacion “Implementacion de un software integrado

de tecnologia web y movil para la mejora proceso de venta de pasajes en una



empresa de transportes”, desarrollada en la Universidad César Vallejo, en este
proyecto se indica que la principal problematica es que la empresa TransZela ha
venido desarrollando manualmente el proceso de ventas de pasajes, puesto que
no se manejaba con un sistema que permitiera realizar la venta y reserva de
pasajes que reemplace el servicio de ventas en agencias de viajes ocasionando
de dicha manera casos y poco control para llevar la informacién que concierne
al proceso mencionado. El ilustre objetivo fue demostrar la mejora del proceso
de venta de pasajes en una empresa de transportes con la implementacion de
un software integrado de tecnologia web y movil. Se evidencié una investigacion
de tipo aplicada, experimental, cuantitativa y transversal; y el disefio pertenecio
a cuasi-experimental. Se tomd como poblacién 450 nimeros de ventas y como
parte de la muestra se considero la cantidad de boletos de viajes procesados,
las cuales ascienden a 208. Se tom6 como indicador la reduccién del tiempo, asi
como la reduccion del numero de errores. Los resultados indican que
inicialmente se tuvo un valor medio de 93.464 segundos y cuando se implementé
el software y se realiz6 una medida postest alcanz6 un valor medio de 41.353
segundos, con lo cual se comprobd su mejoria con valor diferencial de 55.76%,
asi también la cantidad de errores en la gestion de ventas de pasajes decrece
con el sistema implementado, puesto que inicialmente tuvo un valor medio de 71
y luego en el postest fue de 6, obteniendo una mejoria porcentual de 91.5. Se
concluye que el tiempo en que se realiza el proceso de venta de pasajes tiene
mejoria con la puesta en marcha del software integrado basado en la tecnologia

web y movil.

v Este trabajo de investigacion sirve como referencia teorica y practica,
pues ayuda a sintetizar de mejor forma el disefio y desarrollo de un
aplicativo movil y cobmo su implementacion trae consecuencias favorables

a una empresa, puesto que mejora un proceso de negocio.

Vento (2017) en su investigacion “Implantacion de un aplicativo mévil comercial
para incrementar las ventas en una empresa Administradora de Camposantos”,
desarrollada en la Universidad San Ignacio de Loyola, en este proyecto se indica
que la principal problemética es que, al extremo de la fuerte explotaciéon
desarrollada en el sistema durante los ultimos afios, se comprobo que la mayor

parte de los vendedores escasamente interactia de manera directa con el
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sistema. El objetivo principal fue determinar la repercusion en el incremento de
las ventas de pompas funebres a través de la implantacion de un aplicativo movil
comercial. Investigacion de enfoque cuantitativo; y como parte de su disefio de
investigacion se considerd no-experimental. Se tomd como poblacion 200
vendedores y como muestra 16 vendedores. Sus indicadores fueron incremento
en el ndmero de colocaciones, disminucion del tiempo en la colocacion y
reduccion de costos administrativos. Finalmente, se consiguié una ganancia
elevada que fue mas del doble de lo que se habia invertido, asimismo se debe
tener en consideracion que dicha empresa poseia todo ecosistema que tenia una
gran parte de recursos considerados técnicos y también de la parte de
infraestructura lo cual posibilitd afrontar los costos y gastos que generd poner en

funcionamiento la herramienta.

v’ Este trabajo de investigacién sirve como referencia al uso de un aplicativo
movil, es decir aporta informacién importante para incrementar el
conocimiento del investigador en cuanto al manejo de una aplicacion y de
esta forma contribuye a saber la forma en que esta mejora el flujo de

informacion de un negocio.

Vargas (2017) en su investigacion “Sistema web para el proceso de venta en la
empresa CALZATEC E.I.LR.L”, desarrollada en la Universidad César Vallejo, en
este proyecto se indica que la principal problematica es que el cliente debe
acercarse presencialmente para realizar una compra o realizarlo via telefénica
gue demanda mucho tiempo por las dudas y/o preguntas que el cliente realiza 'y
gue los pedidos son atendidos con demora, asi como no contar con informacién
precisa sobre el stock actual de sus mercaderias. El objetivo principal fue
determinar la influencia de un Sistema Web en el proceso de ventas de la
empresa CALZATEC E.I.R.L. La investigacion fue aplicada; y tuvo como disefio
de investigacion preexperimental. Su poblacion fue de 77 pedidos y 66 clientes.
Sus indicadores fueron Porcentaje de Fidelidad de los clientes y Promedio de
pedidos por cliente. Los resultados que se obtuvieron, sefialan que gracias al
Sistema Web se acrecent6 el Porcentaje de Fidelidad de clientes, puesto que
inicialmente tenia un 16.00% vy luego en la medida del postest alcanzé un
25.25%, equivalente a un incremento, que en términos porcentuales es de

9.25%, de la misma forma se consigui6 incrementar el Promedio de Pedidos por
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cliente pasando de un valor medio inicial de 1.18 a un valor medio en el postest
de 1.27, equivalente a un acrecentamiento promedio de 0.09. Finalmente, el
Sistema Web si provee mejoria en la gestion de ventas en la empresa
CALZATEC E.I.R.L., permitiendo el acrecentamiento del Porcentaje de Fidelidad

de los clientes, lo que posibilitd lograr los ideales del trabajo.

v' Este antecedente ayuda a entender de manera sencilla como se lleva a
cabo un proceso de negocio, especificamente un proceso de venta que
involucra ciertas actividades donde el cliente es primordial para el éxito

del negocio.

Gonzalez y Saraza (2014) en su tesis “Implementacion de un sistema via web
con aplicacibn movil para la reserva y pedidos en linea de restaurantes”
desarrollada en la Universidad San Martin de Porres, en este proyecto se indica
que la principal problematica la mala gestién en la administracién de las reservas
y el tiempo de atencién a los clientes que realizan dichas reservas. El objetivo
principal fue implementar una solucion tecnoldgica que se basaba en desarrollar
un sistema basado en Web, que incluya un aplicativo movil, que sirvan de
soporte informatico al registrar y dar seguimiento a las reservas con pedidos
realizadas por el cliente, ademas de almacenar informacién del cliente con el fin
de fidelizar a estos por su preferencia. La investigacion fue de tipo aplicada. Se
consider6é como poblacion y muestra los registros de reserva y atencion de
clientes. Los indicadores utilizados fueron: realizacién de reserva por el cliente,
atencion al cliente, control de reservas y asignacion de mesas por reserva,
obteniendo una mejoria de 80%, 65%, 80% y 55%, respectivamente, luego de
implementado el aplicativo movil. Finalmente, se logré decrementar el indicador
tiempo de atencion al cliente, asi como la métrica tiempo de toma de pedido en

la categoria de reserva.

v Este antecedente sirve para incrementar el conocimiento del investigador
en cuanto al desarrollo de una aplicacion movil y guarda cierta relacion
con la evaluacion de ventas puesto que en ambos escenarios se mantiene
comunicacién e interaccién directa con el cliente para cumplir sus

objetivos.
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Trabajos previos internacionales

Cajilima (2015) en su tesis “Desarrollo de una aplicacién para dispositivos
moviles que permita administrar pedidos y controlar rutas de los vendedores
aplicada a la empresa Almacenes Juan Eljuri Cia. LTDA — Division perfumeria”,
desarrollada en la Universidad Politécnica Salesiana, en este proyecto se indica
que la principal problematica es que la empresa no cuenta con un proceso
automatizado, puesto que hay demoras en la generacion de la facturacion, no se
tiene el stock actualizado, hay errores al momento de controlar las rutas de los
vendedores. El objetivo principal fue desarrollar una aplicacion para dispositivos
moviles que permita automatizar la gestion de pedidos y controlar rutas de los
agentes de Almacenes Juan Eljuri Cia. Ltda., division perfumeria. La
metodologia usada para el desarrollo del aplicativo fue XP. La poblacion estuvo
conformada por todos los empleados, especificamente los agentes vendedores
y reportes de entrega de productos. La investigacion fue de tipo aplicada —
tecnoldgica. Los indicadores usados fueron el tiempo de entrega de producto y
tiempos de operacion. Finalmente se confirma que el poner en funcionamiento
la aplicacion de tecnologia mévil mejora el proceso puesto que se cuenta con la
informacion actualizada de los productos y vendedores, sobre todo se cuenta
con informacion de rutas y visitas a realizar sin que el supervisor esté controlando
en todo momento, ademas de reducir el tiempo de entrega de productos y tiempo

de operacion.

v’ Este trabajo de investigacion servird como base de conocimiento para el
investigador sobre el tema de aplicacion movil y como su aplicacion apoya
grandiosamente a la hora de realizar y supervisar las rutas y visitas de los

vendedores.

Quijije (2014) en su tesis “Desarrollo e implementacion de un sistema de gestion
de venta de repuestos automotrices en el almacén de auto repuestos eléctricos
marcos en la Parroquia Posorja Canton Guayaquil, provincia del Guayas”,
desarrollada en la Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena, en este
proyecto se indica que la principal problematica es que los vehiculos estan
compuestos con una diversidad de piezas que no son iguales debido a la marca,

al modelo, al afio de fabricacion, de tal forma que de no localizarse el repuesto
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con las particularidades requeridas este no se desempefiara correctamente
dando la posibilidad de provocar algun dafio grave al vehiculo asimismo se
generaria una pérdida de recurso econémico y tiempo. El objetivo planteado fue
disefiar e implementar un sistema, que permita sistematizar la gestion de ventas
e inventario del Almacén de “Auto Repuestos Eléctricos Marcos”. La poblacién
objeto de este proyecto de investigacion estd compuesta por los usuarios del
almacén de ventas. La muestra estuvo conformada por 60 personas. El tipo de
investigacion fue aplicada, con método analitico, deductivo y numérico. Los
indicadores usados fueron: indice de satisfaccidon de clientes, tiempo de demora
en la gestion de ventas, asi como la cantidad de reclamaciones y devoluciones.
Finalmente se comprueba que el sistema que se desarrollé coadyuvé a mejorar
la administracién de la empresa enfatizando aspectos asociados al manejo de
los inventarios donde ahora se puede realizar el registro, clasificacion y puede
tener alcance a la informacién de una labor comercial de forma agil, veloz y
veraz, ademds se obtuvo un stock completo actualizado, registro de
devoluciones, mercaderia ingresada en bodega, facturas, registro de
proveedores, listado de los clientes, logrando una atencién rapida, veraz y

eficiente a los clientes del almacén.

v Este trabajo de investigacién servira como base de conocimiento para el
investigador sobre el tema de gestiébn de venta el cual engloba a la
evaluacion de ventas, de la misma forma para tener en cuenta que una
herramienta informatica ayuda a automatizar un proceso y mejorar cada

una de sus actividades diarias.
1.3 Teorias relacionadas al tema
Variable independiente: Aplicacion maovil hibrida
Definicion

Para Luna, Pefia e lacono (2018) la creacion de apps moviles de enfoque hibrido
brinda el look and feel de la programacién nativa, pero manteniendo un desarrollo
basado en HTML5, JSy CSS (p.7).
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Para Lopez (2018) a una aplicacion movil hibrida “también se las llama web apps.
Se trata de aplicaciones méviles en las cuales se ha integrado una web que se

visualiza desde el navegador predeterminado por el dispositivo” (p.121).

Para Luna (2016), una aplicacién hibrida se refiere a una aplicacion creada
utilizando los estandares de la web, HTML, CSS y JavaScript, etc., que con la
ayuda de procedimientos definidos puede ser instalada en un mévil, como si de

una aplicacién nativa se tratase (p. 38).
Ventajas de una app hibrida

Luna (2016), sostuvo que “las aplicaciones hibridas nos dan la ventaja de utilizar
un framework como PhoneGap donde podemos desarrollar una Unica app que
serd llevada a, por lo menos, cuatro o cinco plataformas distintas con un Unico

esfuerzo de desarrollo” (p. 38).
Desventajas de una app hibrida

Luna (2016) acoté lo siguiente con respecto a las desventajas:

como desventaja, no siempre se puede acceder al hardware de manera completa y
por igual desde un Unico desarrollo: por esto, dependiendo la complejidad requerida,
puede que entre una plataforma y otra se pierdan caracteristicas. Ademas, las apps
hibridas presentan tiempos de ejecucion inicial mas lentos que los de una app

nativa. (p. 38).
Caracteristicas de una app hibrida

Para Nahuel (2017, pp.40-41) una aplicacion hibrida tiene las siguientes

caracteristicas:

e Hacen uso de tecnologias web, por ejemplo, HTML, javascript y css.
e Se ejecutan en un contenedor web (web view).

e Puede acceder al hardware del equipo, haciendo uso de Apis.

e Permite reutilizar cédigo en diferentes sistemas operativos.

e Se puede comercializar a través de las distintas tiendas de

aplicaciones.
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Metodologia de desarrollo de software — Aplicacion hibrida

Para poder desarrollar un software es necesario optar por una metodologia de
desarrollo, la cual permita cumplir los objetivos planteados. Para este propdsito
figuran las metodologias de enfoque tradicional y también &gil. Dentro de las
metodologias de enfoque tradiciona figura RUP y en las de enfoque agil figuran

Scrumy XP.
Metodologia RUP

Para Arias (2016), "hoy en dia existen dos aspectos en el disefio de sistemas
orientados a objetos. El disefio formal, tipicamente usando técnicas como UML

y los procesos de desarrollo como RUP" (p. 57).

Para Abdul et al. (2016), RUP se define como prosigue:

Rational Unified Process es el proceso guiado. El enfoque iterativo supone la gestion
por los requisitos y la gestién por los cambios que, en todos los puntos en el tiempo
para garantizar la comprensién comun de las posibilidades funcionales esperadas,
el nivel de calidad esperado y para garantizar la mejor gestiéon por los gastos

vinculados y los graficos de implementacion. (p. 281).

Vera, Cordoba, Lopez y Pacheco (2019) sefalaron que el uso de la metodologia
RUP:

Permite mejorar el nivel de interaccion entre el equipo desarrollador y el usuario,
ademas de establecer una documentaciéon bien estructurada y detallada para
futuras referencias del sistema, con el propésito de lograr un eficiente manejo de la

tecnologia y de los medios de desarrollo. (p. 967).
Metodologia SCRUM

Segun Lainez (2015, p.137), la metodologia SCRUM se define como un proceso
qgue permite desarrollar software en ambientes que no son nada faciles, puesto
gue muchas veces no se tienen definidos los requisitos o0 estan cambiando de
manera constante. Scrum tiene como meta promover un proceso que sea
agradable para ejecucion de proyectos orientados a objetos. La metodologia se
fundamenta en XP, puesto que usa equipos pequefos, requisitos cambiantes y

sobre todo iteraciones de poca duracion.
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Para definir la metodologia SCRUM, Dines (2015), sostuvo que se refiere a un
salvavidas para las empresas que afrontan inconvenientes al usar una modelo
en cascada o que simplemente hasta el momento no cuentas con una
metodologia definida en su trabajo. Scrum hace referencia a un marco de

trabajo que facilita la entrega corta de un proyecto.

SCRUMstudy (2016, p.2), para definir la metodologia SCRUM, mencioné al
respecto que se trata de una metodologia agil muy popular, permite adaptarse a
los cambios, es iterativa, rapida, flexible y eficaz, disefiada con la finalidad de
realizar un proyecto de manera rapida. Scrum garantiza una comunicacion
transparente, asi mismo da paso a un ambiente donde todos se involucran y
cumplen sus objetivos. Scrum es compatible con todo tipo de proyecto, sin tomar
en cuenta la complejidad que esta tenga.

Metodologia XP

Para definir la metodologia XP, Lainez (2015, p.116), refirié que se refiere a una
metodologia de enfoque &gil, cuyo principio se centra en seguir un conjunto de
practicas que la comunidad de desarrolladores siempre estd mejorando y ayudan
a desarrollar software de manera rapida y de esta forma resolver los problemas

que una empresa afronta.

Ramos, Noriega, Lainez y Durango (2017) indicaron sobre la metodologia

XP lo siguiente:

La metodologia XP se considera una metodologia leve de desarrollo de software.
Esta es calificada como un sistema de practicas que la comunidad de
desarrolladores de software viene evolucionando para resolver los problemas de
entrega de software de calidad rapidamente, y poder alcanzar las necesidades de

negocio que siempre cambian. (p. 211).
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Para definir la metodologia XP, Ruiz (2017) menciond que:

XP es, mas que una metodologia, un conjunto de practicas interrelacionadas,

enfocadas a obtener una funcionalidad correcta.

Las practicas recomendadas por XP que son el corazén de la misma se pueden
descomponer en dos bloques: practicas relacionadas con el disefio y desarrollo,
encaminadas a la construccion del producto software y las practicas relacionadas

con la planificacion y organizacién del proyecto. (p.280).

Seleccion de la metodologia de desarrollo de software - Aplicacién hibrida

Para poder estipular cual seria la metodologia de desarrollo a utilizar en esta
investigacion, se hizo uso del juicio de expertos, en este sentido se obtuvo la
colaboracion de tres profesionales expertos en el tema. Para ello cada uno
procedio a realizar una evaluacién de cada metodologia propuesta (XP, SCRUM
Y RUP) y de esta manera determinar qué metodologia ayuda a cumplir los

objetivos del proyecto planteado.

El resultado obtenido al ejecutar la prueba a los expertos se puede ver en la

siguiente tabla:

Tabla 1. Resultado de evaluacion de la metodologia de desarrollo

EXPERTO GRADO XP SCRUM RUP
Romero Valencia, | Doctora 0 40 26
Ménica Patricia

Ormefio Rojas, | Magister 29 37 32
Robert

Huarote Zegarra, Raul | Magister 24 36 32
TOTAL 53 113 90

Fuente: elaboracion propia.

Los resultados que se han logrado y que figuran en la tabla 1, indican que
SCRUM sera la metodologia a usar en el desarrollo de este proyecto, a causa
de que tiene un puntaje mayor a sus competidores. En este sentido, SCRUM
obtuvo un puntaje de 113, seguido de RUP que obtuvo como puntaje 90 y

finalmente XP obtuvo 53 de puntaje (ver anexo 7).
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Metodologia elegida: SCRUM
Definicion

SCRUMstudy (2016, p.2), para definir la metodologia SCRUM, mencioné al
respecto que se trata de una metodologia agil muy popular, permite adaptarse a
los cambios, es iterativa, rapida, flexible y eficaz, disefiada con la finalidad de
realizar un proyecto de manera rapida. Scrum garantiza una comunicacion
transparente, asi mismo da paso a un ambiente donde todos se involucran y
cumplen sus objetivos. Scrum es compatible con todo tipo de proyecto, sin tomar

en cuenta la complejidad que esta tenga.
¢Por qué utilizar Scrum?

Para SCRUMstudy (2016, pp. 4-5), la utilizacibn de SCRUM en cualquier

desarrollo tiene las siguientes ventajas:

1. Adaptabilidad: El monitoreo de las actividades empiricas y la ejecucion de
forma iterativa ayudan a que los proyectos sean flexibles y consideren la

inclusiéon de cambios.

2. Transparencia: Se refiere a aquellos recursos de informacion como por
ejemplo el Tablero de Scrum y también la Gréfica del trabajo pendiente de cada

sprint se reparten, lo cual genera un ambiente de trabajo comodo y flexible.

3. Retroalimentacion continua: Esta se lleva a cabo de manera constante y
esta definida por los procesos llamados: reunion diaria, demostracion y
aceptacion del sprint.

4. Mejora continua: Cada entregable recibe una mejoria sprint tras sprint a
través de las actividades de mantenimiento que se realiza en la lista de

pendientes del producto.

5. Realizacion continua de valor: Las actividades iterativas dan paso a que el
cliente reciba una entrega de valor cada vez que lo requiera, por medio de las

actividades que permiten enviar los entregables.

6. Ritmo sostenible: Las actividades dentro de Scrum se encuentran definidos

de tal forma que el personal involucrado pueda trabajar de manera sostenible.
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7. Realizacion de entrega de alto valor con anticipacién: Las actividades para
crear una lista de pendientes de producto aseguran que los requerimientos con

mayor valor para el cliente sean los que primero se cumplen.

8. Proceso de desarrollo eficiente: Se realiza la asignacion de un bloque que
se encuentra con tiempo fijo (en inglés es Timeboxing) y la disminucién al minimo
de todo esfuerzo que no se considera crucial hacen que se incremente la

eficiencia.

9. Motivacién: Las actividades que involucran la realizacion de una reunion
diaria y retrospectiva de los sprint producen un al nivel de motivacion en los

trabajadores.

10. Resolver dificultades de forma veloz: Las actividades de colaboracion y
asignacion de equipos que cuentan con conocimientos diferentes producen la

solucion de inconvenientes de forma mas rapida.

11. Entregables efectivos: Las actividades que permiten crear una lista de
pendientes del producto, y las comprobaciones constantes luego de crear los

entregables traen como consecuencia entregas eficaces al cliente.

12. Centrado en el cliente: Siempre se pone hincapié al negocio y al contar con
un enfoque colaborativo se asegura que todo el desarrollo esté orientado al

cliente.

13. Ambiente de alta confianza: Las actividades que permiten realizar
reuniones diarias y retrospectiva del sprint producen transparencia y
colaboracion, generando un espacio de trabajo de elevada confianza que

asegura una baja discrepancia entre los trabajadores.

14. Responsabilidad colectiva: Las actividades que permiten aprobar, estimar
y asignar historias de usuarios hace que cada integrante del equipo haga su

tarea y lo realice con la mejor calidad posible.

15. Alta velocidad: Se mantiene un ambiente de apoyo que le asegura a los

equipos de trabajo alcanzar sus metas, elevar su potencial y elevar su velocidad.
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16. Ambiente innovador: Las actividades que involucran la retrospectiva de
sprint y sobre todo la retrospectiva del proyecto generan un espacio de
introspeccion, ganas de aprender y capacidad para adaptarse que trae como

consecuencia a un espacio de trabajo con capacidad de innovacion y creatividad.
Roles en Scrum

Para SCRUMstudy (2016, p.10), los roles de SCRUM son aquellos que son
necesarios de manera obligatoria para poder crear y ejecutar el producto o
servicio de un determinado proyecto. El personal asignado tiene que estar
comprometido con el proyecto pues son las que se responsabilizan del éxito o
fracaso de cada iteracion, asi como del total del proyecto.

Segun SCRUMstudy (2016, p.10), cada rol dentro de SCRUM cumple ciertas
funciones, asi como se puede ver a continuacion: El propietario del producto es
aguella persona que se responsabiliza para obtener el maximo para el proyecto.
Este rol también debe proveer los requisitos del cliente y justificar el valor del
negocio para el proyecto. El cliente viene a estar representado por el propietario
del producto. Por otro lado, El Scrum Master es la persona que se encarga de
facilitar al equipo de trabajo un ambiente de armonia para la ejecucion del
proyecto. Este rol cumple las funciones de guia, facilita y ensefia las buenas
practicas de Scrum a todas las personas involucradas en el proyecto; elimina
aguellos impedimentos que dificulta la actividad del equipo; y sobre todo asegura
gue se cumpla cada proceso de Scrum. Asimismo, se tiene al equipo Scrum que
es el un grupo de individuos que estan a cargo de comprender las necesidades

del cliente y que son los que van a crear cada entregable del proyecto.

19



Procesos de Scrum

Para SCRUMstudy (2016, p.2), SCRUM tiene que cumplir una serie de

actividades, las cuales se describen en la tabla 2.

Tabla 2. Procesos de Scrum

Fase Procesos
Creacion de la vision del proyecto
Inicio Identificacion del Scrum Master

Formacion de equipos Scrum

Creacion de la lista priorizada de pendientes
del producto

Realizar la planificacion de lanzamiento

Planificacién y estimacion

Creacion de historias de usuario

Aprobacion, estimacion y asignacion de
historias de usuario

Creacion de tareas
Estimacion de tareas

Creacion de la lista de pendientes del sprint

Implementacion

Creacion de entregables
Llevar a cabo la reunién diaria

Mantenimiento de la lista priorizada de
pendientes del producto

Revision y retrospectiva

Demostracion y validacion del sprint

Retrospectiva del sprint

Lanzamiento

Envio de entregables

Retrospectiva del proyecto

Fuente: SCRUMstudy (2016). Una guia para el CONOCIMIENTO DE SCRUM (GUIA SBOK™).
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Para SCRUMstudy (2016, p.2), SCRUM tiene que cumplir ciertas actividades,
las que se describen seguidamente:

Inicio

Creacion de la vision del proyecto: Se realiza una revision del negocio con la
finalidad de crear una declarativa de vision del proyecto que seré la base de todo

el trabajo. En este parte se hace la identificacion del propietario del producto.

Identificacién del Scrum Master: Se realiza la identificacion del Scrum Master

y al socio para ello se hace uso de ciertos criterios.

Formacion de equipos Scrum: Se realiza la identificacion de los integrantes del
equipo Scrum. Con frecuencia el propietario del producto elige a los integrantes

del equipo, pero en su mayoria recibe el apoyo del Scrum Master.

Creacion de la lista priorizada de pendientes del producto: Se realiza la
refinacion y creacion de épicas y posteriormente se realiza una priorizacion con
el fin de crear una lista de pendientes del producto. Es aqui cuando se delimitan

los criterios de terminado.

Realizar la planificacion del lanzamiento: Se realiza la revision de las historias
de usuario que estan en la lista de pendientes del producto con el fin de crear un
cronograma que describa la planificacion del lanzamiento, lo que es basicamente
un programa de implementacion por etapas que puede ser compartido con los

interesados del proyecto. Asimismo, se establece la duracién del Sprint.
Planificacién y estimacién

Creacion de historias de usuario: Se realiza la creacion de historias de usuario
y los criterios que sirven para aceptar las historias de usuario. Estas historias de
usuario en su gran mayoria son escritas por el propietario del producto, y se
disefian con el objeto de transmitir claramente todas las necesidades que tuviera
el cliente. Por otro lado, se puede tener como opcion aplicar ejercicios que
permitan redactar de mejor forma las historias de usuarios, esto involucra
directamente a los integrantes del equipo Scrum, que son los que crearan dichas

historias.
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Aprobacién, estimacion y asignacion de historias de usuario: Se realiza la
aprobacion de las historias de usuario que contiene un sprint. Posteriormente, el
Scrum Master y el equipo Scrum realizan la estimacion del esfuerzo que se
necesita para llevar a cabo la funcionalidad que fue estipulada en cada historia
de usuario, y el equipo Scrum queda comprometido con realizar la entrega de
los requisitos del cliente en forma de historias de usuario validadas, estimadas y
asignadas.

Creacion de tareas: Las historias de usuarios que son aprobadas son divididas
en tareas especificas y se describen en una lista de tareas. A menudo, se

convoca una reunion para llevar a cabo este paso.

Estimacidn de tareas: Se procede con la estimacion de esfuerzo de cada tarea.
El resultado que se obtiene de este paso resulta ser una lista de tareas de

esfuerzo estimado.

Creacion de lalista de pendientes del sprint: Se realiza una reunion en donde
de planifica el sprint y en este momento el grupo crea una lista de pendientes del

Sprint, que tiene todas las tareas que tienen que terminarse en el sprint.
Implementacion

Creacion de entregables: El equipo Scrum realiza centra su trabajo en cumplir
las tareas de la lista priorizada de pendientes del sprint con el objeto de crear
cada entregable que pertenece al sprint. Es muy frecuente el uso de un tablero

de Scrum que permita llevar el seguimiento del trabajo realizado.

Realizar reunion diaria de pie: Se realiza una reunion de manera diaria con el
fin de que cada integrante del equipo se actualice sobre sus avances e

inconvenientes.

Mantenimiento de la lista priorizada de pendientes del producto: Se realiza
la actualizacion de la lista de pendientes del producto. También puede
considerarse llevar a cabo una reunion para revisar la lista de pendientes del
producto, en donde se realiza una discusion y se agrega la lista de pendientes

del producto de manera idonea.
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Revisién y retrospectiva

Demostracion y validacion del sprint: El equipo Scrum realiza una
demostracion del entregable al propietario del producto en una reuniéon donde se
revisa el Sprint. Esta reunion tiene como meta la de aprobar y aceptar, es decir

el propietario debe dar el visto bueno.

Retrospectiva de Sprint: El Scrum Master, junto con el equipo Scrum realizan
una reunion en donde debaten sobre las lecciones aprendidas durante la
ejecucion del Sprint. La informacion obtenida se guarda en un documento de
lecciones aprendidas, los cuales puedes ser aplicables a los futuros sprints. Con
frecuencia, en base a los datos obtenidos existen mejoras accionables
aceptadas o recomendaciones actualizadas y estas son brindadas por el cuerpo

de asesoramiento de Scrum.
Lanzamiento

Envio de entregables: Se realiza la entrega de los entregables aceptados al
propietario del producto. En este sentido, existe un acuerdo formal de

entregables que valida el éxito del sprint.

Retrospectiva del proyecto: Se realiza una reunién de finalizacion del proyecto
con el fin de documentar las lecciones aprendidas, las cuales son mejoras que

serviran de ayuda para futuros proyectos.
Variable dependiente: Evaluacion de ventas
Definicion

Acosta, Salas, Jiménez y Guerra (2018) refirieron al respecto de la evaluacion

de ventas:

Las formas de evaluacion que elija la organizacién pueden elegirse acorde a las
necesidades especificas del negocio, el presupuesto y el modelo de negocio que la
empresa haya elegido de acuerdo a sus caracteristicas y objetivos empresariales.
En todo caso las mediciones se realizan a través de indicadores de gestion de
naturaleza principalmente cuantitativa (resultados) y cualitativas (comportamiento,
desarrollo) los cuales son medibles y susceptibles de mejora durante el proceso de

control. (p. 46).
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Para definir evaluacion de ventas Martinez y Zumel (2016) sostuvieron que la
evaluacion de ventas basado en resultados logrados es una medicién centrada
principalmente en la obtencién de resultados de caracter cuantitativo, esta
evaluacion se expresa en cuotas respaldadas por ideales relacionados con los
gue han sido estipulados en la planificacion. Las evaluaciones se justifican en
base a la actividad que desempefia el vendedor, los gastos asociados a las
ventas, la cantidad de visitas de ventas ejecutadas, ventas ejecutadas, ingresos
obtenidos, relacion de ventas con periodos anteriores o analisis de venta por
producto. (p.113)

Rodriguez (2014) refirio que la evaluacion de venta brinda la posibilidad de un
control efectivo del plan de ventas, logrando obtener informacion acerca del
desempeiio frente a los objetivos: se localizan las fortalezas de la fuerza de

ventas, de definen aspectos de mejora y se estipulan objetivos nuevos (p.226).
Fases de la evaluacion de ventas

Segun Arenal (2016, p.130) las fases que pertenecen a la evaluacion de ventas

son las siguientes:
Preventa

En este primer ciclo lo esencial es realizar el seguimiento respectivo a las
posibilidades de venta y de esta forma no se pierda por la ausencia de atencion
precisa, incluso permitira estar en un circulo de mejora constante donde se podra
ir acrecentando la efectividad de las conversiones y disminuyendo el tiempo que
existe entre cada etapa. Ciertos informes que se pueden manejar en el proceso
de la preventa son la cantidad de clientes prospectos conseguidos, el tiempo de
las conversiones entre cada etapa, el indice de las conversiones entre cada
etapa, tareas que realiza el encargado de ventas como, por ejemplo: llamadas
telefonicas, visitas y demostraciones; y por ultimo el porcentaje de cierre de

ventas.
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Venta

Una vez ejecutada la venta hay distintos informes que es recomendable que se
manejen de forma constante para asi contar con una comprension favorable del
comportamiento del &rea comercial con respecto a la eficiencia y el desempenio.
Los informes y métricas que se necesite estan sujetas a la informacion que una
empresa requiera para poder tomar decisiones. Entre otros se sefialan las
comisiones del personal de ventas, ventas por cada cliente, ventas por un
determinado rango de tiempo, ventas clasificado por producto y/o /servicio,
ventas clasificado por ubicacion geografica, ventas clasificado por linea de
productos, margenes brutos, descuentos, cumplimiento de metas o logro de

ventas previstas.
Postventa

Como parte de un seguimiento completo y de asociacion de valor con el cliente,
es de relevancia realizar un monitoreo de algunos indicadores posteriormente de
haber ejecutado la venta, de esta manera los reportes que serviran de gran
ayuda son el indice de satisfaccion del cliente y/o Lealtad, devolucion y/o

reclamacién y el indice de recompras.

Acosta et al. (2018, pp. 44-46) sostuvieron que un proceso de evaluacion de

ventas sigue varias etapas, las cuales se especifican a continuacion:
Establecer los objetivos

El area gerencial debe fijar metas e ideales alcanzables y de total claridad para

de dicha manera comenzar el proceso de valuacion.
Elaborar un plan

Luego de haber ejecutado la primera etapa, haber definido las metas y los
ideales, estos se tienen que plasmar en un plan, el que esta constituido por el
diagndstico de la situacion actual y oportunidades; y contar con un sistema de

medicion.
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Establecer estandares

Se requiere delimitar aquellos factores importantes, la mezcla de dichos factores,
asi como el origen de la informacion para precisar las medidas del desempefio

acorde con los logros conseguidos por los trabajadores.
Asignar recursos

Es necesario asignar recursos de personal, financieros y materiales. En la
presente fase de desempefia la determinacion de cuotas debiendo ser
alcanzables, que motiven y estar en funcion a la labor que hace el equipo de
ventas. Los tipos de cuotas pueden estar dadas por la cantidad total de ventas
que se estan realizando (en términos de dinero, en volumen o también puede ser
puntos), aspectos financieros (entre estas figuras los gastos y las utilidades),
actividades y también de manera combinada. Dichas cuotas tienen que
gestionarse de manera que alcancen parametros, tales como: cuotas realistas y
comprensibles, asimismo incluir al recurso humano en la definicion de la cuota y

finalmente contar con permanente informacion y control.
Medir el desempefio

Es necesario determinar las medidas que serviran para evaluar el desempefio,
esta medida debe estar fundamentada por la retroalimentacion, tiene que
contribuir en el desarrollo personal y basicamente coadyuvar al area gerencial a
tomar decisiones. Aquellos factores que se usan para medir las ventas inician
desde la determinacion de un almacén de datos, planificacion de zonificacion y
territorios, distincion de prospectos, realizacibn de presupuesto, gestion de
cartera y rescate de clientes, andlisis de nuevos negocios adquiridos y de

negocios que se han perdido.
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Determinacién de dimensiones e indicadores
Dimensiéon 1: Preventa
Indicador 1; indice de efectividad de visitas

Torres (2018), sefial6 que la efectividad de la visita hace referencia al porcentaje
obtenido de clientes a los cuales se le ha hecho una visita sobre el total de

clientes que han sido programados para una visita por el vendedor.

Segun Torres (2018), la formula para calcular el indice efectividad de visitas es

la siguiente:

indice de efectividad de visitas = Visitas realizadas / Visitas programadas

Figura 3. Formula para calcular el indice de efectividad de visitas
Dimensién 2: Venta
Indicador 2: Grado de logro de las ventas previstas

Gil y Giner (2007), indicaron que el grado de logro de las ventas previstas “mide
la eficacia de las ventas, tomando en cuenta las ventas realizadas sobre las
ventas previstas o planificadas. Puede calcularse en unidades fisicas cuando
éstas sean homogéneas y cuando se puedan homogeneizar, o en unidades

monetarias” (p. 129).

Gil y Giner (2007), indicaron que la formula que permite calcular el grado de

logro de las ventas previstas es:

Grado de logro de las ventas previstas = Ventas realizadas / Ventas

previstas

Figura 4. Formula para calcular el grado de logro de las ventas previstas
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1.4 Formulacion del problema

Tomando en consideracion la problematica de la presente investigacion se

plantean las siguientes interrogantes:
Problema general

¢,De qué manera influye una aplicacion maovil hibrida en la evaluacion de ventas
de la empresa BUSINESS INTELLIGENCE OUTSOURSING BIO SAC?

Problemas especificos

¢,De qué manera influye una aplicacion mévil hibrida en el indice de efectividad
de visitas en la evaluacion de ventas de la empresa BUSINESS INTELLIGENCE
OUTSOURSING BIO SAC?

¢De qué manera influye una aplicacién movil hibrida en el grado de logro de las
ventas previstas en la evaluacion de ventas de la empresa BUSINESS
INTELLIGENCE OUTSOURSING BIO SAC?

1.5 Justificacion de estudio
Justificacidn tecnologica

Segun Cano (2018) el manejo adecuado de las TIC posibilita a las empresas
producir cantidades mayores, de manera rapida, con mayor calidad y en el menor
tiempo (p.504).

La investigacion se justifica tecnolégicamente, debido a que se mejorara la
evaluacion de ventas de la empresa BUSINESS INTELLIGENCE
OUTSOURSING BIO SAC, haciendo uso de una herramienta tecnoldgica, es
decir una aplicacion mavil hibrida y entre los beneficios que ofrecera a la
institucion es la agilizacion y automatizacién de las actividades dentro de sus
procesos, ademas que sera desarrollada de manera que brinde total seguridad
de la informacion, preservando la integridad de la clientela, trabajadores y de la
institucidn, asimismo tendra una base de datos centralizada. Por otro lado, una
de las principales funciones de la aplicacién es considerar los indicadores tasa
de efectividad de visitas y el grado de logro de ventas previstas, buscando su

incremento.
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Justificacion institucional

Cano (2018) refiri6 que las TICs han cambiado la forma de administrar los
recursos de una empresa. Las TICs son un componente importante y hace que
el trabajo tenga mayor productividad, puesto que agiliza las comunicaciones,
manteniendo un buen trabajo en equipo, administrando las existencias,
ejecutando estudios financieros, y haciendo conocido lo que comercializamos en

el mercado (p.504).

El tener funcionamiento una aplicacién maovil hibrida en la empresa BUSINESS
INTELLIGENCE OUTSOURSING BIO SAC, le permitiria a dicha organizacion
determinar en qué forma influye la aplicacion dentro de su proceso de evaluacion
de ventas, gracias a que con el uso de la aplicacion moévil se tendran datos
fiables, los cuales podran ser usados y procesados estadisticamente y que daran
resultados que permitian conocer cuales son aquellas fortalezas y debilidades
de la institucién, de la misma forma obtendra un beneficio mayor, puesto que
mejorara su presencia frente a sus competidores de manera que tanto cliente
como trabajadores se encontraran muy satisfechos por los resultados y porque

la informacién estara mejor organizada y podra ser accedida de manera rapida.
Justificacién econdémica

Al respecto Montalvan (2017) sostuvo que un sistema de informacion no sélo
mejora considerablemente la relacion entre cada area de una empresa, sino que
también beneficia con un ahorro monetario y con un ahorro sustancial de tiempo,
puesto que su implementacion coadyuvara en decrementar costos de capital
humano en cuanto al tiempo que lleva el procesar la informacion, asi como

incrementar ganancias y la calidad (p. 28).

El desarrollo de la aplicacion movil hibrida implica un ahorro de S/ 8,314.00,
puesto que este costo sera asumido por investigador y ademas su
implementacion contribuird con la disminucién de pérdidas econémicas de la
empresa, puesto que ayudara a disminuir costos operativos innecesarios que se
deben muchas veces a la mala planificacion de las visitas, generando visitas
erroneas, ocasionando un costo innecesario de pasajes promedio mensual de S/

6,000, ademas la ineficacia de los resultados en las ventas hace que la empresa
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no mejore en el mercado, es por ello que se espera incrementar las ventas en
95%. Finalmente, los resultados positivos que se obtendran con la
implementacion de la aplicacion se veran reflejados en una mejora del proceso
y también en las ganancias de la empresa BUSINESS INTELLIGENCE
OUTSOURSING BIO SAC.

Justificacion operativa

Segun Cano (2018) las TICs son importantes para mejorar la productividad de
las organizaciones, calidad, el control también favorece la comunicacion, aunque
se debe considerar que su aplicacién debe desarrollarse de manera inteligente
(p.504).

La implementacion de una aplicacion movil hibrida se justifica operativamente
puesto que contard con una interfaz sencilla e intuitiva para el usuario,
permitiéndoles realizar sus actividades y tener disponible la informacién de forma
veloz y en el momento que lo deseen, reduciendo la carga laboral presente dia
a dia en las instalaciones de la empresa BUSINESS INTELLIGENCE
OUTSOURSING BIO SAC.

1.6 Hipétesis
Hipotesis general

La aplicacion movil hibrida mejora la evaluacién de ventas de la empresa
BUSINESS INTELLIGENCE OUTSOURSING BIO SAC.

Hipodtesis especificas

La aplicacion movil hibrida incrementa el indice de efectividad de visitas en la
evaluacion de ventas de la empresa BUSINESS INTELLIGENCE
OUTSOURSING BIO SAC.

La aplicacién movil hibrida incrementa el grado de logro de las ventas previstas
en la evaluacion de ventas de la empresa BUSINESS INTELLIGENCE
OUTSOURSING BIO SAC.
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1.7 Objetivo
Objetivo general

Determinar la influencia de la aplicacion movil hibrida en la evaluacion de ventas
de la empresa BUSINESS INTELLIGENCE OUTSOURSING BIO SAC.

Objetivos especificos

Determinar la influencia de la aplicacion mavil hibrida en el indice de efectividad
de visitas en la evaluacion de ventas de la empresa BUSINESS INTELLIGENCE
OUTSOURSING BIO SAC.

Determinar la influencia de la aplicacion mavil hibrida en el grado de logro de las
ventas previstas en la evaluacion de ventas de la empresa BUSINESS
INTELLIGENCE OUTSOURSING BIO SAC.
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Il. METODO



2.1 Disefio de investigacion
Tipo de investigacion
Aplicada

Para Baena (2017, p.18), una investigacion aplicada centra su interés en trasladar a
la practica los conocimientos previamente conseguidos para poder solucionar los

diversos problemas que estan presentes en la sociedad.

La investigacion se considerara aplicada ya que su aplicacion bridara solucion a los
inconvenientes presentes en la gestion de evaluacion de ventas de la institucion,
especificamente subsanando los problemas presentes en los indicadores: indice de
efectividad de visitas y grado de logro de las ventas previstas en la evaluacion de

ventas.
Experimental

Para Baena (2017) una investigacion experimental se fundamente porque una de las
variables de estudio se somete a manipulacién, bajo circunstancias estrictamente
verificadas con el propésito de detallar por qué causa se origina un evento

caracteristico (p.18).

El presente trabajo de investigacion se considerara experimental, esto porque se
realizard una manipulacion en la variable dependiente “Evaluacion de ventas”
utilizando como herramienta una aplicacion maovil hibrida y luego se describiran los
efectos que genera en los indicadores: indice de efectividad de visitas y grado de

logro de las ventas previstas.
Disefio de investigacion
Preexperimental

Hernandez et al. (2018), refirié que el disefio preexperimental desempefia el menor
control, puesto que labora uUnicamente con el grupo que se encuentra bajo

experimento (p.90).
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Disefo pretest - postest para un sélo grupo

Para Hernandez et al. (2018) cuando se trabaja con este disefio, la variable de
dependencia es evaluada antes y después de realizar alguna manipulacion sobre ella
misma con la ayuda de la variable independiente, después se calcula la proporcion
del cambio si este llega a generarse (p.90).

Segun Herndndez, Fernandez y Baptista (2014, p.136), este disefio se diagrama de

la siguiente manera:

G 0 X 0

Figura 5. Diagrama del disefio preexperimental

Dénde:

G: Grupo experimental

X: Estimulo aplicado al grupo experimental.

01: Se trata de una preprueba (previa al tratamiento).
02: Se trata de una medicion después del tratamiento.

El presente trabajo de investigacién se considerara preexperimental debido a que
primero se realizara una medicion antes y después de aplicar la solucion informatica,
en este caso la aplicacion movil hibrida para los indicadores: indice de efectividad de

visitas y grado de logro de las ventas previstas en la evaluacion de ventas.
Método de investigacion
Hipotético-deductivo

Sanchez, Reyes y Mejia (2018) indicaron que el método hipotético deductivo es un
‘método de conocimiento relativo al método cientifico por el cual se hace uso de
procedimientos l6gicos deductivos, partiendo de un supuesto o planteamiento a priori

gue hay que demostrar” (p. 91).

La investigacion sera hipotético-deductivo debido a que tiene como fin la

comprobacién de la verdad de las hipodtesis planteadas para las métricas: indice de
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efectividad de visitas y grado de logro de las ventas previstas en la evaluacion de

ventas.

2.2 Variables, operacionalizacién

Variables

Definicion conceptual

Variable independiente: Aplicacion movil hibrida

Para Luna, Pefa e lacono (2018, p.7) la creacion de apps moviles de enfoque hibrido
brinda el look and feel de la programacién nativa, pero manteniendo un desarrollo
basado en HTML5, JSy CSS.

Variable dependiente: Evaluacion de ventas

Para definir evaluacion de ventas Martinez y Zumel (2016) sostuvieron que la
evaluacion de ventas basado en resultados logrados es una medicién centrada
principalmente en la obtencion de resultados de caracter cuantitativo, esta evaluacion
se expresa en cuotas respaldadas por ideales relacionados con los que han sido
estipulados en la planificacién. Las evaluaciones se justifican en base a la actividad
gue desempeiia el vendedor, los gastos asociados a las ventas, la cantidad de visitas
de ventas ejecutadas, ventas ejecutadas, ingresos obtenidos, relacion de ventas con

periodos anteriores o andlisis de venta por producto. (p.113)
Definicién operacional
Variable independiente: Aplicacion movil hibrida

En una aplicacion moévil desarrollada con las bondades de un desarrollo web (HTMLS5,
JS y CSS), en donde los usuarios interactian por medio de un dispositivo movil cuyo

funcionamiento prioriza tener una conexion a internet.
Variable dependiente: Evaluacion de ventas

Conjunto de actividades que tienen como finalidad analizar y valorar el desempefio

en las ventas.
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Operacionalizacion de variable

Tabla 3. Operacionalizacion de variable

planificacién. Las evaluaciones se
justifican en base a la actividad que
desempefia el vendedor, los gastos
asociados a las ventas, la cantidad de
visitas de ventas ejecutadas, ventas
ejecutadas, ingresos obtenidos, relacion
de ventas con periodos anteriores o
andlisis de venta por producto. (p.113)

Variable Definiciéon conceptual Definicion operacional Dimensiones | Indicadores | Escala
Variable Para Luna, Pefia e lacono (2018, p.7) la | En una aplicacion mévil desarrollada
independiente creacion de apps moviles de enfoque | con las bondades de un desarrollo
hibrido brinda el look and feel de la | web (HTML5, JSyCSS), en donde los
Aplicacion movil programacion nativa, pero manteniendo | usuarios interactan por medio de un
hibrida un desarrollo basado en HTML5, JS y | dispositivo movil cuyo funcionamiento
CSS. prioriza tener una conexion a internet.
Variable Para definir evaluacion de ventas | Conjunto de actividades que tienen | Preventa indice de Razoén
dependiente Martinez y Zumel (2016) sostuvieron | como finalidad analizar y valorar el efectividad
gue la evaluacion de ventas basado en | desempefio en las ventas. de visita
Evaluacion de resultados logrados es una medicion
ventas centrada principalmente en la obtencion
de resultados de caracter cuantitativo, Venta Grado de
esta evaluacién se expresa en cuotas logro de las
respaldadas por ideales relacionados ventas
con los que han sido estipulados en la previstas

Fuente: elaboracion propia.




Indicadores de la variable dependiente: Evaluacion de ventas

Tabla 4. Indicadores de la variable dependiente: Evaluacién de ventas

Indicador Descripcion Instrumento Unidad de | Férmula
medida
indice de | Compara las | Ficha de Unidad indice de efectividad
efectividad de | visitas registro de visitas = Visitas
visita realizadas con realizadas / Visitas
las visitas programadas
programadas
Grado de logro | Compara las | Ficha de Unidad Grado de logro de
de las ventas | ventas registro las ventas previstas

previstas realizadas con = Ventas realizadas /
las ventas Ventas previstas
planificadas

Fuente: elaboracion propia.

2.3 Poblacion y muestra
Poblacién

Para Rahi (2017) “La poblacién se puede definir como todas las personas o elementos

que uno desea entender” (p.3).

Tabla 5. Determinacién de la Poblacién

Indicador Poblacion Tiempo Estratificacién
indice de 2,500 visitas 24 dias 24 fichas de visitas
efgcﬂwdad de programadas en (1 por dia)

visitas campo

Grado de logro de | 2,500 visitas 24 dias 24 fichas de

las ventas programadas en ventas

previstas campo (1 por dia)

Fuente: elaboracion propia.

En esta investigacion, se determind que la poblacion para los indicadores indice de
efectividad de visitas y grado de logro de las ventas previstas quedd conformada por
2,500 visitas en el rango de un mes, estratificado en 24 fichas de visitas (1 por dia)
guedando finalmente conformada por 24 fichas de registro (1 por dia) para ambos

indicadores.



Muestra

Segun Hernadndez et al. (2014) es un grupo significativo de elementos con

particularidades bien delimitadas que forman parte de la poblacion (p. 175).

Para Arias (2012, p. 89), la férmula que permite realizar el calculo de la muestra es

como sigue:
N
N.Z_..p.q
n-= . - -
(N-1).es+Z°. .p.q
Figura 6. Formula para calcular la muestra.
Donde:

n = Tamafo muestral
N= Cantidad total de la poblacion

Z2 = Zeta critico: toma el valor dependiendo del nivel de confianza adoptado, el cual

se eleva al cuadrado

e = Error muestral: falla considerada y que ocurre cuando se extrae la muestra de la

poblacion. Habitualmente se usa el 5%

p = Aquella proporcion de componentes que presentan una determinada
caracteristica a ser investigada. Una proporcién se refiere a la relacion que existe

entre una cantidad con respecto a otra mayor
g = Proporcién de componentes que no son parte de la caracteristica que se investiga
Reemplazando valores
n = (2500*1.96*1.96*0.50*0.50) / ((2499*0.05*0.05) + (1.96*1.96*0.50*0.50))
n=333.11
n=333

En la investigacion la muestra a usar en los indicadores indice de efectividad de visitas

y grado de logro de las ventas previstas quedd conformado por 333 visitas en el
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periodo de un mes, estratificado en 24 fichas de visitas (1 por dia), quedando

finalmente conformada por 24 fichas de registro (1 por dia) para ambos indicadores.

Tabla 6. Muestra estratificada para el indicador indice de efectividad de visitas y

Grado de logro de las ventas previstas

indice de efectividad de visitas_y Grado de logro de las ventas
previstas
Visitas a campo
N° Poblacién Muestra
1 104 14
2 120 16
3 90 12
4 135 18
5 105 14
6 102 14
7 104 14
8 80 11
9 95 13
10 100 13
11 102 14
12 102 14
13 96 13
14 94 13
15 80 11
16 94 13
17 102 14
18 120 16
19 110 14
20 100 13
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21 125 16
22 120 15
23 115 15
24 105 13
TOTAL 2500 333

Fuente: elaboracion propia

En la tabla 6 se puede ver la muestra estratifica para los indicadores indice de
efectividad de visitas y grado de logro de las ventas previstas. Este resultado se logré
gracias a que la muestra fue divida por la poblacion (n/N) para obtener una fraccion
constante, luego este resultado fue multiplicado con la subpoblacion, obteniendo

como resultado el tamafio muestral para el estrato.
Muestreo

Para Baena (2017), el muestreo es un proceso por el cual ciertos participantes que
pertenecen a la poblacion, individuos o elementos son escogidos como propios de la

poblacién entera (p.84).
Muestreo probabilistico

Hernandez et al. (2014) refirieron al respecto que se trata de un tipo de muestreo en
donde cada participante de una poblacién cuenta con la misma oportunidad de ser
considerado para conformar el subgrupo de una poblacion y se logra definiendo las
particularidades de la poblacién y del tamafio del subgrupo de esta; y gracias a una

escogencia al azar (175).
Muestreo probabilistico estratificado

Hernandez, et al. (2014) menciond que este tipo de muestreo es en el cual el conjunto
de elementos es fragmentado en segmentos y se escoge un subgrupo para cada uno
de ellos (p. 181).

En este trabajo de investigacibn se usard como muestreo, el probabilistico
estratificado, puesto que cada componente de la poblacion presenta semejante
oportunidad de ser seleccionado y se obtiene una muestra representativa por cada

segmento.
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2.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad

Cada uno de los procedimientos que seran empleados en investigacion para la
recoleccion de datos, validez y confiabilidad necesita estar definido, por tal razon
algunos términos importantes como técnica, instrumento, validez y confiabilidad se

conceptualizan a continuacion.
Técnica

Sanchez et al. (2018) sefialaron que técnica es un “conjunto de procedimientos y
recursos de que se sirve la ciencia. Se expresa como conjunto de reglas y
operaciones para el manejo de los instrumentos que auxilian al individuo en la

aplicaciéon de los métodos” (p. 120).
Fichaje

Parraguez, Chunga, Flores y Romero (2017) indicaron que “el fichaje es la técnica
gue permite el registro de informacion seleccionada para el proceso de investigacion.
Su aplicacion requiere el uso de fichas para ayudarnos a recoger y a organizar la

informacion extraida” (p. 150).

En este trabajo de investigacion se hard uso de la técnica el fichaje, debido a que

provee una manera practica para obtener los datos haciendo uso de fichas.
Instrumento

Hernandez et al. (2014) indicaron que un instrumento es un “recurso que utiliza el
investigador para registrar informacion o datos sobre las variables que tiene en mente”
(p. 199).

Ficha de registro

Montero, Pérez, Tejerina y Vega (2015) mencionaron que “la ficha de registro de
informacion trata de reflejar la evolucién de un proceso a partir de su estado inicial.

Se trata de una hoja o ficha, por lo que su contenido ha de ser concreto y practico”
(p.50).
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En este trabajo de investigacion se hara uso del instrumento de recopilacion de datos
ficha de registro, debido a que va a permitir obtener los datos de manera rapida y

organizada, ademas que estos datos luego seran usados en un analisis estadistico.

Tabla 7. Determinacion de técnicas e instrumentos de recoleccién de datos

Indicador Técnica Instrumento Fuente Informante
indice de Fichaje Ficha de registro | Evaluaciones | Area de ventas
efectividad de registradas en
visitas la empresa
Grado de logro Fichaje Ficha de registro | Evaluaciones | Area de ventas
de las ventas registradas en
previstas la empresa

Fuente: elaboracion propia.
Validez

Para Hernandez et al. (2014) la validez se refiere al nivel en que un instrumento de
recopilacion de datos evalua la variable que se requiere evaluar (p. 200).

Validez de expertos

Hernandez et al. (2014) sefial6 que la validez de expertos es el nivel de un instrumento
gue verdaderamente examina las variables de relevancia acorde con especialistas en
el tema (p. 204).

En la investigacion se empled la validez de expertos (ver anexo 8), para lo cual se
pidiod la participacidon de tres especialistas en el tema para que cada uno de ellos de
un puntaje al instrumento de recoleccién de datos y de esta forma poder determinar
si el instrumento a utilizar era valido. Los resultados conseguidos pueden ser

visualizados en la tabla 8 y 9.
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Tabla 8. Validez de expertos del indice de efectividad de visitas

PUNTAJE OBTENIDO

INDICADORES Dra. Romero Mgtr. Ormefio Mgtr. Huarote

Valencia, Rojas, Robert Zegarra, Radul

Monica Patricia

CLARIDAD 78% 90% 85%
OBJETIVIDAD 78% 90% 90%
ACTUALIDAD 78% 90% 90%
ORGANIZACION 78% 90% 95%
SUFICIENCIA 78% 90% 95%
CONSISTENCIA 78% 90% 90%
COHERENCIA 78% 90% 95%
METODOLOGIA 78% 90% 85%
PERTINENCIA 78% 90% 90%
PROMEDIO 78% 90% 90.55%

Fuente: elaboracion propia.



Tabla 9. Validez de expertos del Grado de logro de las ventas previstas

PUNTAJE OBTENIDO

INDICADORES Dra. Romero Mgtr. Ormefio Mgtr. Huarote

Valencia, Rojas, Robert Zegarra, Radul

Monica Patricia

CLARIDAD 75% 90% 95%
OBJETIVIDAD 75% 90% 90%
ACTUALIDAD 75% 90% 95%
ORGANIZACION 75% 90% 90%
SUFICIENCIA 75% 90% 85%
CONSISTENCIA 75% 90% 90%
COHERENCIA 75% 90% 90%
METODOLOGIA 75% 90% 95%
PERTINENCIA 75% 90% 90%
TOTAL 75% 90% 91.11%

Fuente: elaboracion propia.
Confiabilidad

Hernandez et al. (2014) acotaron que la confiabilidad denota el grado en que un
instrumento de recopilacion de informacion arroja resultados congruentes (p. 200).

Test y Retest

Sanchez et al. (2018) mencionaron lo siguiente sobre Test-retest

Método sencillo que se utiliza para comprobar la confiabilidad de un instrumento. Consiste
en la aplicacibn de un mismo instrumento a los sujetos en dos ocasiones v,
posteriormente, se ve el grado de correlacion que existe entre las dos aplicaciones. (p.
36).
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En este trabajo de investigacion se hara uso del estadistico de prueba coeficiente de

correlacion de Pearson para poder determinar qué tan confiable son los instrumentos

de recoleccion de datos. Para poder tomar una decision y aceptar que el instrumento

a utilizar es confiable se tomara en cuenta el siguiente nivel de mediciéon, como se

puede ver en la tabla 10.

Tabla 10. Nivel de mediciéon del coeficiente de correlacién de Pearson

Coeficiente Grado de correlacion

0,00 No existe correlacion alguna entre las variables
0,01-0,99 Correlacion positiva muy débil

0,10-0,24 Correlacién positiva débil

0,25-0,49 Correlacion positiva media

0,50-0,74 Correlacion positiva considerable

0,75-0,90 Correlacion positiva muy fuerte

0,91-1,00 Correlacion positiva perfecta

Fuente: Huamanchumo y Rodriguez (2015). Metodologia de la investigacién en las organizaciones.

Tabla 11. Correlacion de Pearson para el indice de efectividad de visitas

Correlaciones

Test - indice Retest -

de efectividad indice de
de visitas efectividad de

visitas
Test - indice de Correlacion de Pearson 1 , 763"
efectividad de visitas Sig. (bilateral) ,000
N 24 24
Retest - indice de Correlacién de Pearson , 763" 1
efectividad de visitas Sig. (bilateral) ,000

N 24 24

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Fuente: elaboracion propia
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Los resultados logrados en la tabla 11, sefialan que el valor de confiabilidad para la

métrica indice de efectividad de visitas es de 0,763, valor que refleja una correlacion

positiva muy fuerte, confirmando de esta manera que el instrumento es confiable.

Tabla 12. Correlacion de Pearson para el Grado de logro de las ventas previstas

Correlaciones
Test - Grado Retest -
de logro de Grado de
las ventas logro de las
previstas ventas
previstas
Test - Grado de logro de Correlacion de Pearson 1 726"
las ventas previstas Sig. (bilateral) ,000
N 24 24
Retest - Grado de logro Correlacion de Pearson 726" 1
de las ventas previstas Sig. (bilateral) ,000
N 24 24
**_ La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Fuente: elaboracion propia

Los resultados logrados en la tabla 12, sefialan que el valor de confiabilidad para la
métrica grado de logro de las ventas previstas es de 0,726, valor que refleja una
correlacion positiva considerable, confirmando de esta manera que el instrumento a

aplicar es considerado confiable.
2.5 Métodos de anélisis de datos
Método descriptivo

Para Hernandez et al. (2014) sostuvo que la primera actividad es detallar los datos,
calificaciones que se han conseguido para cada una de las variables (p. 282).

Método inferencial

Hernandez et al. (2014) indic6 que persigue acreditar hipotesis y universalizar los
resultados alcanzados del subconjunto de personas hacia el conjunto completo de
elementos o sujetos, los resultados en su mayoria de veces son recopilados de un

subconjunto y los resultados estadisticos son conocidos como estadigrafos (p. 299).
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Prueba de hipotesis

Hernandez et al. (2014) determinaron que existen dos formas para llevar el analisis
estadistico, los cuales pueden ser empleados para acreditar una hipétesis, en este
sentido se tiene por un lado al andlisis paramétrico y al andlisis no paramétrico, cada
uno de ellos tiene particularidades que los justifican la seleccion sobre cual de los dos
analisis emplear esta sujeta a los supuestos, asimismo es preciso indicar que en una
investigacion pueden aplicarse estos dos tipos de andlisis. De igual manera, para
poder optar por una forma de analisis se debe tomar en cuenta el planteamiento, tipo
de hipétesis y el nivel para medir las variables que las sustentan (p. 304).

Analisis paramétricos

Acorde a Hernandez et al. (2014, p.310) el andlisis paramétrico tiene que cumplir los
siguientes criterios: Contar una distribucion normal, las variables a estudiar deben ser
de tipo intervalo o razén, deben contar con una varianza homogénea, es decir poseen

una dispersion con gran similitud.
Prueba T

Para Hernandez et al. (2014) es un test para examinar si dos grupos son distintos de

forma relevante en referencia a sus valores promedios en una variable (p.310).

Para Hernandez et al. (2014, p.310) la prueba T presenta las siguientes
caracteristicas o atributos: Se simboliza t; respecto a la hipotesis se analiza la
diferencia de dos grupos, la hipétesis planteada propone que los grupos de estudio
cuentan con diferencias significativas y la hipotesis nula niega ello; respecto a las
variables, la comparativa siempre se lleva a cabo sobre una variable dependiente;
respecto al nivel de medicion de la variable de comparacion, esta debe ser de intervalo
0 razoén; respecto al calculo e interpretacion, el programa estadistico brinda un valor
de t, al que se considera t calculado. Todos los programas, por ejemplo, el SPSS

arroja resultados que sirven para realizar un andlisis del valor t y su significancia.
Analisis no paramétricos

Para Hernandez et al. (2014, p.318), en el andlisis no paramétrico se tiene que cumplir

los siguientes criterios: No es necesario contar con una distribucién normal, ademas
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de usar variables a nivel de intervalos o razén, también pueden ser nominales u

ordinales.
Pruebas de rango con signo de Wilcoxon

Segun Huamanchumo y Rodriguez (2015) mencionaron que “es una prueba no

parameétrica de comparacion de dos muestras relacionadas” (p. 270).
Hipotesis estadisticas
Hipotesis especifica 1

H1: La aplicacion movil hibrida incrementa el indice de efectividad de visitas en la
evaluacion de ventas de la empresa BUSINESS INTELLIGENCE OUTSOURSING
BIO SAC.

Dimensién: Preventa
Dénde:

a: Indice de efectividad de visitas antes de poner en funcionamiento la aplicacién movil
hibrida

b: Indice de efectividad de visitas después de poner en funcionamiento la aplicacion
movil hibrida

Hlo: La aplicacion movil hibrida no incrementa el indice de efectividad de visitas en
la evaluacién de ventas de la empresa BUSINESS INTELLIGENCE OUTSOURSING
BIO SAC.

Hla: La aplicacion movil hibrida incrementa el indice de efectividad de visitas en la
evaluacion de ventas de la empresa BUSINESS INTELLIGENCE OUTSOURSING
BIO SAC.

Hla:a-b>0
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Hipotesis especifica 2

H2: La aplicacion movil hibrida incrementa el grado de logro de las ventas previstas
en la evaluacion de ventas de la empresa BUSINESS INTELLIGENCE
OUTSOURSING BIO SAC.

Dimensién: Venta
Dénde:

a: Grado de logro de las ventas previstas antes de poner en funcionamiento la

aplicacion movil hibrida

b: Grado de logro de las ventas previstas después de poner en funcionamiento la

aplicacion movil hibrida

Hlo: La aplicacion mévil hibrida no incrementa el grado de logro de las ventas
previstas en la evaluacién de ventas de la empresa BUSINESS INTELLIGENCE
OUTSOURSING BIO SAC.

Hla: La aplicacion movil hibrida incrementa el grado de logro de las ventas previstas
en la evaluacion de ventas de la empresa BUSINESS INTELLIGENCE
OUTSOURSING BIO SAC.

Hia:b-a>0

Prueba de normalidad

Se utiliza el estadistico de Shapiro Wilk para poder determinar la normalidad de los
datos, en tal sentido, Rial y Varela (2008) mencionaron que el estadistico W de
Shapiro — Wilk surge indicado siempre y cuando el tamafio de la muestra es

insignificante es decir es igual o menor a 50 elementos (p.90).

Droppelmann, mencionaron al respecto:

La interpretacién de los valores de p entregados por el programa estadistico para las
pruebas Skewness / Kurtosis, Shapiro Wilk, Shapiro — Francia y Kolmogorov — Smirnov
es que si el valor es mayor o igual a 0,05 si existe normalidad y si es menor la distribucion

es no normal. (2018, p.40).

49



2.6 Aspectos éticos

El investigador se responsabiliza firmemente a seguir cada uno de los lineamientos

descritos por el area de Grados y Titulos de la Universidad César Vallejo.

El investigador esta comprometido a respetar la veracidad de la informacion
entregada por la empresa BUSINESS INTELLIGENCE OUTSOURSING BIO S.A.C,

en consecuencia, los datos seran procesados tal cual se sustraen.

El investigador se compromete a guardar secreto sobre la identidad de los sujetos de
estudio, asi como de sus datos personales y/o cualquier informacion o documento

brindados, velando por la seguridad de los participantes.

Todos los datos fueron recolectados de la empresa BUSINESS INTELLIGENCE
OUTSOURSING BIO S.A.C, en tal sentido, toda informacion sustraida de las
instalaciones de la empresa puede ser usada académicamente y sin fines de lucro,

salvaguardo en todo momento la informacion de la empresa.
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Ill. RESULTADOS



3.1. Analisis Descriptivo

En este trabajo de investigacidon se implementd una aplicaciébn maovil hibrida (solucién
informatica), en donde su aplicacion en la evaluacion de ventas permitié evaluar los
valores iniciales y finales de los indicadores: indice de efectividad de visitas y Grado
de logro de las ventas previstas. En este experimento, primero se realizé la evaluacion
de los indicadores antes de implementar la aplicacion movil hibrida (pretest), lo que
permiti6 conocer su situacion inicial; luego se desarrollé y puso en marcha la
aplicaciéon movil hibrida durante el periodo de un mes; posterior a ello se realiz6 otra

evaluacion de los indicadores (postest), Io que permitié conocer su situacion final.

Los resultados del analisis descriptivo de los datos recolectados antes y después de

aplicar la aplicacion movil hibrida se pueden apreciar a continuacion.
Indicador 1: indice de efectividad de visitas

Tabla 13. Medidas descriptivas obtenidas antes y después de poner en marcha la

aplicacion movil hibrida: indice de efectividad de visitas.

Estadisticos descriptivos
N Minimo | Maximo Media Desviacion
estandar

indice de efectividad 24 53,85 85,71 | 69,3533 7,77652
de visitas - Pretest
indice de efectividad 24 75,00 100,00 | 88,4071 6,88089
de visitas - Postest
N valido (por lista) 24

Fuente: elaboracion propia

La tabla 13 muestra las medidas descriptivas del indice de efectividad de visitas
obtenidas antes y después de la aplicacion de la aplicacidon maovil hibrida, en donde
se obtuvo un valor medio de 69,35% en el pretest y un valor medio de 88,41% en el
postest; esto evidencia un acrecentamiento de 19.06%. Asimismo, en el pretest el
valor minimo y maximo obtenido fue 53,85% y 85,71%, respectivamente; y en el
postest el valor minimo y maximo obtenido fue 75,00% y 100,00%, respectivamente.
De la misma forma la variabilidad de los datos en el pretest fue de 7,78 y en el postest
fue de 6,88.
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Figura 7. Medidas antes y después de la implementacién de la aplicacion movil hibrida: indice de

efectividad de visitas.

Indicador 2: Grado de logro de las ventas previstas

Tabla 14. Medidas descriptivas obtenidas antes y después de poner en marcha la

aplicacién movil hibrida: Grado de logro de las ventas previstas.

Estadisticos descriptivos

N Minimo | Maximo Media Desviacién
estandar

Grado den logro de 24 44,44 75,00 | 59,7654 6,63472
las ventas previstas -
Pretest
Grado den logro de 24 61,54 100,00 | 76,5721 10,16730
las ventas previstas -
Postest
N valido (por lista) 24

Fuente: elaboracion propia

La tabla 14, muestra las medidas descriptivas del Grado de logro de las ventas
previstas, obtenidas antes y después de la aplicacion de la aplicacion mévil hibrida,
en donde se obtuvo un valor medio de 59,77% para el pretest, mientras que para el
postest se obtuvo un valor medio de 76,57%; esto evidencia un acrecentamiento de
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16,80%. Asimismo, en el pretest el valor minimo y maximo obtenido es 44,44% y

75,00%, respectivamente; y en el postest el valor minimo y maximo obtenido es

61,54% y 100,00%, respectivamente. De la misma forma la variabilidad de los datos

en el pretest fue de 6,63 y en el postest fue de 10,17.
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76.57

39.77

Pretest Postest

Figura 8. Medidas antes y después de la implementacién de la aplicacion movil hibrida: Grado de

logro de las ventas previstas.

3.2. Andlisis Inferencial

Prueba de Normalidad

Con la finalidad de comprobar la distribucién normal de los datos para los indicadores

de la evaluacion de ventas: indice de efectividad de visitas y Grado de logro de las

ventas previstas, se realizo la prueba de normalidad de los datos haciendo uso de la

prueba Shapiro-Wilk, puesto que la muestra esta constituida por 24 fichas de registro.
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Regla de decision

Nivel de confiabilidad del 95%:

Si:

Sig. < 0.05 adopta una distribucion no normal.
Sig. = 0.05 adopta una distribucion normal.
Sig.: P-valor o nivel critico del contraste.
Indicador 1: indice de efectividad de visitas

Con la finalidad de demostrar que los datos del pretest y postest contaban con una
distribucion normal, los datos se sometieron a la prueba de Shapiro-Wilk y los

resultados obtenidos de esta prueba se pueden ver a continuacion.

Tabla 15. Prueba de normalidad: indice de efectividad de visitas.

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
indice de efectividad de visitas - ,946 24 221
Pretest
Indice de efectividad de visitas - 922 24 ,065
Postest

Fuente: elaboracion propia

La tablal5, muestra los resultados de aplicar la prueba de Shapiro-Wilk, en donde el
sig. obtenido para el pretest es 0,221 y el sig. obtenido para el postest es 0,065, en
donde estos valores son mayores que el error asumido de 0.05 y tomando en cuenta
la regla de decision, se afirma que el indice de efectividad de visitas cuenta con
distribucion normal. La distribucion normal de los datos se puede apreciar en las

siguientes figuras.
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Figura 10. Prueba de normalidad del postest: indice de efectividad de visitas.

56



Indicador 2: Grado de logro de las ventas previstas

Con la finalidad de demostrar que los datos del pretest y postest contaban con una

distribucién normal, los datos se sometieron a la prueba de Shapiro-Wilk y los

resultados obtenidos de esta prueba se pueden ver a continuacion.

Tabla 16. Prueba de normalidad: Grado de logro de las ventas previstas.

Shapiro-Wilk
Estadistico al Sig.
Grado den logro de las ventas ,946 24 ,218
previstas - Pretest
Grado den logro de las ventas ,929 24 ,093
previstas - Postest

Fuente: elaboracion propia

La tabla 16, muestra los resultados de aplicar la prueba de Shapiro-Wilk, en donde el

sig. obtenido para el pretest es 0,218 y el sig. obtenido para el postest es 0,093, en

donde estos valores son mayores que el error asumido de 0.05 y tomando en cuenta

la regla de decisién, se afirma que el Grado de logro de las ventas previstas cuenta

con distribucion normal. La distribucion normal de los datos se puede apreciar en las

siguientes figuras.
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Figura 11. Prueba de normalidad del pretest: Grado de logro de las ventas previstas.
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Figura 12. Prueba de normalidad del postest: Grado de logro de las ventas previstas.
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3.3. Prueba de Hipotesis

Se realizo la prueba de hipotesis para el indicador indice de efectividad de visitas y
grado de logro de las ventas previstas con la ayuda del estadistico t-Student. Este
procedimiento se llevo a cabo considerando una muestra relacionada de 24 fichas de
registro en donde se comparo el valor de las medias de las variables de un solo grupo;
en este sentido se calculd las diferencias entre los valores de las variables y se

contrasto la existencia de diferencias significativas luego del tratamiento aplicado.
Procedimiento

Para llevar a cabo esta prueba fue necesario el valor t (valor tedrico de t student) y tc
(valor de contraste o calculado de t student), estos datos permitieron aceptar o

rechazar la hipotesis de investigacion. El valor de t se puede ver en la figura 13.

Grados de
libertad 0.25 0.1 0.05 0.025 0.01 0.005
‘ 12.7062 31.8210 63.6559
4.3027 6.9645 9.9250
3.1824 4.5407 5.8408
2.7765 3.7469 4.6041
2.5706 3.3649 4.0321
2.4469 3.1427 3.7074
2.3646 2.9979 3.4995
2.3060 2.8965 3.3554
2.2622 2.8214 3.2498
2.2281 2.7638 3.1693
2.2010 2.7181 3.1058
2.1788 2.6810 3.0545
2.1604 2.6503 3.0123
2.1448 2.6245 2.9768
2.1315 2.6025 2.9467
2.1199 2.5835 2.9208
2.1098 2.5669 2.8982
2.1009 2.5524 2.8784
2.0930 2.5395 2.8609
2.0860 2.5280 2.8453
2.0796 2.5176 2.8314
2.0739 2.5083 2.8188
2.0687 2.4999 2.8073
2.0639 2.4922 2.7970

R oxlonrwmio@®NoabhwN =

N
N W

Figura 13. Tabla t-Student

En la figura 13 se puede ver los valores que toma t-Student y para este caso como

la muestra es 24 fichas de registro se considera un grado de libertad 23 y un error
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de 0.05; por lo tanto, al realizar el cruce de datos se puede notar que el resultado t

obtenido es 1.7139, valor que permite comparar con el valor t calculado.
Hipotesis de investigacion 1
Hipodtesis especifica

La aplicacion movil hibrida incrementa el indice de efectividad de visitas en la
evaluacion de ventas de la empresa BUSINESS INTELLIGENCE OUTSOURSING
BIO SAC.

Dimensidén
Preventa
Dénde:

a: indice de efectividad de visitas antes de poner en funcionamiento la aplicacion movil
hibrida

b: indice de efectividad de visitas después de poner en funcionamiento la aplicaciéon

movil hibrida
Hipdtesis estadisticas

Hlo: La aplicacion movil hibrida no incrementa el indice de efectividad de visitas en
la evaluacién de ventas de la empresa BUSINESS INTELLIGENCE OUTSOURSING
BIO SAC.

H1o0:a>Db

Hla: La aplicacion movil hibrida incrementa el indice de efectividad de visitas en la
evaluacion de ventas de la empresa BUSINESS INTELLIGENCE OUTSOURSING
BIO SAC.

Hla: a<b
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Comparacion de los resultados obtenidos en el pretest y postest

A continuacion, se muestra la figura 14 que tiene una comparativa de los valores
medios que se obtuvieron luego de recolectar los datos en la prueba de pretest y
postes, es decir antes y después de poner en funcionamiento la aplicacién movil

hibrida (solucion informatica).

Indice de efectividad de visitas

88.41

S0
a0
70
60
50
40
30
20
10

Pretest Postest

Figura 14. Medidas antes y después de la implementacion de la aplicacion movil hibrida: indice de

efectividad de visitas.

La figura 14 muestra las medidas descriptivas del indice de efectividad de visitas
obtenidas antes y después de la aplicacion de la aplicacién moévil hibrida, en donde
se obtuvo un valor medio de 69,35% en el pretest y un valor medio de 88,41% en el

postest; esto evidencia un acrecentamiento de 19.06%.
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Prueba de T -Student; indice de efectividad de visitas

Tabla 17. Prueba de T-Student: indice de efectividad de visitas.

Media Diferencia | Desviacion t gl Sig.
(bilateral)
indice de 69,35 -19,05375 4,30351 - 23 ,000
efectividad 21,690
de visitas -
Pretest —
indice de 88,41
efectividad
de visitas -
Postest
Fuente: elaboracion propia
Aplicando la formula T Student:
X—u . .
Te = Dénde: -
S/n S = Desviacion estandar
x= Media muestral pretest
T - 19.05375 u= Media muestral postest
c=
n = Muestra
4.30351 / \24
- 19.05375
Tc =
4.30351 / 4.89898
- 19.05375
Tc =
0.87845
Tc= -21.690
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Region de
Rechazo Region de
Aceptacion

T=-1.7139

Figura 15. Prueba de hipétesis: indice de efectividad de visitas.

En cuanto al resultado del contraste de hipétesis se aplico la Prueba t de Student,
debido a que los datos obtenidos durante la investigacion (pretest y postest) se
distribuyen normalmente. En la tabla 15 se puede ver que el valor de t contraste es
de -21.690, y debido a que es claramente menor que -1.7139 (valor teérico de la tabla
t student, obtenido en la figura 13 al cruzar el gl 23 y el error 0.05) entonces se rechaza
la hipétesis nula aceptando la hipétesis alterna con un 95% de confianza. Ademas, el
valor t obtenido, como se muestra en la figura 13, se ubica en la zona de rechazo de

la hipotesis nula.
Hipotesis de Investigacién 2
Hipdtesis especifica

La aplicacion mévil hibrida incrementa el grado de logro de las ventas previstas en la
evaluacion de ventas de la empresa BUSINESS INTELLIGENCE OUTSOURSING
BIO SAC.
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Dimension: Venta
Dénde:

a: Grado de logro de las ventas previstas antes de poner en funcionamiento la
aplicacion movil hibrida
b: Grado de logro de las ventas previstas después de poner en funcionamiento la
aplicaciéon mévil hibrida
Hipotesis estadisticas

H2o0: La aplicacion mévil hibrida no incrementa el grado de logro de las ventas
previstas en la evaluacion de ventas de la empresa BUSINESS INTELLIGENCE
OUTSOURSING BIO SAC.

H20:a>Dhb

H2a: La aplicacién movil hibrida incrementa el grado de logro de las ventas previstas
en la evaluacion de ventas de la empresa BUSINESS INTELLIGENCE
OUTSOURSING BIO SAC.

H2a: a<b

Comparacion de los resultados obtenidos en el pretest y postest

A continuacién, se muestra la figura 16 que tiene una comparativa de los valores
medios que se obtuvieron luego de recolectar los datos en la prueba de pretest y
postes, es decir antes y después de poner en funcionamiento de la aplicacion movil

hibrida (solucién informatica).
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Grado de logro de las ventas previstas

76.57

358.77

Pretest Postest

Figura 16. Medidas antes y después de la implementacion de la aplicacion movil hibrida: Grado de

logro de las ventas previstas.

La figura 16, muestra las medidas descriptivas del grado de logro de las ventas

previstas, obtenidas antes y después de la aplicacion de la aplicacion movil hibrida,

en donde se obtuvo un valor medio de 59,77% para el pretest, mientras que para el

postest se obtuvo un valor medio de 76,57%; esto evidencia un acrecentamiento de

16,80%.
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Prueba de T -Student: Grado de logro de las ventas previstas

Tabla 18. Prueba de T-Student: Grado de logro de las ventas previstas.

Media Difer Desviac t gl Sig.
encia ion (bilateral)
Grado de logro de las - 12,1960 - 23 ,000
ventas previstas - 16,80 7 6,7
59,77
Pretest — Grado de 667 51
logro de las ventas
previstas - Postest
76,57
Fuente: elaboracion propia
Aplicando la féormula T Student:
Tc = x—u Dénde:
S/n S = Desviacion estandar
- 16.80667 x= Media muestral pretest
Tc= u= Media muestral postest
12.19607 / \24
n = Muestra
- 16.80667
Tc=
4.30351/ 4.89898
- 16.80667
Tc= —
2.48951
Tc= -6.751
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Region de
Rechazo

Region de
Aceptacion

T=-1.7139

Figura 17. Prueba de hipétesis: Grado de logro de las ventas previstas.

En cuanto al resultado del contraste de hipétesis se aplico la Prueba t de Student,

debido a que los datos obtenidos durante la investigacion (pretest y postest) se

distribuyen normalmente. En la tabla 18 se puede ver que el valor de t contraste es

de -6.751, y debido a que es claramente menor que -1.7139 (valor tedrico de la tabla

t student, obtenido en la figura 13 al cruzar el gl 23 y el error 0.05) entonces se rechaza

la hipotesis nula aceptando la hipétesis alterna con un 95% de confianza. Ademas, el

valor t obtenido, como se muestra en la figura 17, se ubica en la zona de rechazo de

la hipétesis nula.
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I\V. DISCUSION



En base a los hallazgos encontrados para los indicadores: indice de efectividad de
visitas y Grado de logro de las ventas previstas, se realiza una comparacion con otras

investigaciones.

1. Los resultados que se obtuvieron en esta investigacion en la evaluacion del pretest
para el indicador indice de efectividad de visitas demostraron un valor medio de
69,35% Yy luego de poner en marcha la aplicacion maovil hibrida los resultados
alcanzaron un valor medio de 88,41%, obteniendo de esta manera un aumento
significativo de 19,06%, lo que significa que la aplicacién movil hibrida tiene gran
influencia dentro del proceso; esto en comparacion con la investigacion realizada por
Guillerno (2017), titulada “Implementaciéon de un sistema web para las ventas en la
empresa One To One Contact Solutions”, en donde investigd un indicador similar,
menciondé que en la evaluacién del pretest para el indicador recorrido de clientes
(indicador similar a efectividad de visitas) obtuvo un resultado de 46,025 y luego de
implementado el sistema obtuvo un resultado de 90,533, en donde evidencié un
incremento de 96,70%, demostrando de esta forma que la implementacion de una
solucién informatica influye de manera positiva en proceso de ventas, al igual que en

la presente investigacion.

2. Los resultados que se obtuvieron en esta investigacion en la evaluacién del pretest
para el indicador Grado de logro de las ventas previstas demostraron un valor medio
de 59,77% y luego de poner en marcha la aplicacion maévil hibrida los resultados
alcanzaron un valor medio de 76,57%, obteniendo de esta manera un aumento
significativo de 16,80%, lo que significa que la aplicacidbn maovil hibrida tiene gran
influencia dentro del proceso; esto en comparacion con la investigacion realizada por
Guillerno (2017), titulada “Implementacion de un sistema web para las ventas en la
empresa One To One Contact Solutions”, en donde mencioné que en la evaluacion
del pretest para el indicador ventas (indicador similar a logro de ventas previstas) se
obtuvo un resultado de 1,420 y luego de implementado el sistema se obtuvo un
resultado de 1,860, en donde se evidencio un incremento de 30.99%, demostrando
de esta forma que la implementacion de una solucion informatica influye de manera

positiva en proceso de ventas, al igual que en la presente investigacion.
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3. Los resultados que se obtuvieron en esta investigacion demuestran que la
utilizacion de una herramienta tecnoldgica agiliza y mejora los procesos de una
empresa; de esta forma se confirma que la aplicacion movil hibrida aplicada mejora
la evaluacion de ventas en la empresa, puesto que trajo mejorias en los indicadores

estudiados.

70



V. CONCLUSIONES



1. Se concluye que la aplicacion movil hibrida mejora la evaluacion de ventas de la
empresa BUSINESS INTELLIGENCE OUTSOURSING BIO SAC, puesto que se ha
visto una mejoria en los indicadores estudiados, especificamente se aumenté el

indice de efectividad de visitas y el grado de logro de las ventas previstas.

2. Se concluye que la aplicacion movil hibrida incrementa el indice de efectividad de
visitas en la evaluacion de ventas de la empresa BUSINESS INTELLIGENCE
OUTSOURSING BIO SAC, puesto que antes de la implementacion de la aplicacion
movil hibrida la evaluacion indicaba un resultado de 69,35% y luego de su puesta en
marcha alcanzé un resultado de 88,41%, incrementando de esta manera su valor en
19,06%; esto se ve reflejado en que las visitas programadas se cumplen con mayor
facilidad y mayor frecuencia, puesto que se ha facilitado la labor de los visitantes,

ayudandoles a saber que visitas les toca realizar, en donde y para que servicio.

3. Se concluye que la aplicacion mévil hibrida incrementa el grado de logro de las
ventas previstas en la evaluacion de ventas de la empresa BUSINESS
INTELLIGENCE OUTSOURSING BIO SAC, puesto que antes de la implementacion
de la aplicacién mévil hibrida la evaluacion indicaba un resultado de 59,77% y luego
de su puesta en marcha alcanzé un resultado de 76,57%, incrementando de esta
manera su valor en 16,80%, esto se ve reflejado en el aumento de las ventas y el
control de las vistas, quedando de esta manera clientes mas satisfechos, ya que

existe una validacién del servicio.
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VI. RECOMENDACIONES



1. Se recomienda que para futuras investigaciones de caracter similar a la
evaluacion de ventas, se utilice como indicadores el indice de efectividad de visitas
y el grado de logro de las ventas previstas, ya que los datos que estos generan son
de suma importancia para el proceso de evaluacién de ventas pues tienen que ver
con los clientes y con valores econdmicos, aspectos importantes para toda
organizacion de este rubro, ademas que estos indicadores se puede llevar de
manera eficaz y agil cada una de las actividades del proceso de evaluacion de

ventas.

2. Se recomienda mantener una comunicacion eficaz y continua con cada interesado
del proyecto, puesto que son parte esencial del mismo y cada una de sus aportaciones
haran que el proyecto y la solucion informatica que se esté implementando permita la
realizacion de una continua mejoria en el proceso evaluado, de la misma forma asi
como en este proyecto se usa la geolocalizacién y acceso a la camara para el registro
de visitas, es necesario buscar nuevas funcionalidades a fin de mejorar el proceso de

evaluacion de ventas.

3. Se recomienda implementar la aplicacion mévil hibrida en empresas de objeto
social similar y que manejen dentro de sus procesos, el proceso de evaluacion de
ventas, para que de esta forma se pueda mejorar y agilizar el proceso,
consecuentemente puedan cumplir con las demandas de todos los involucrados en el

mismo.
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ANEXOS



Anexo 1. Matriz de Consistencia

PROBLEMAS OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLE DIMENSIONES | INDICADOR INSTRUMENTOS
Principal General General Independiente
) . OG: Determinar la influencia L . TIPO DE
PG: ¢De qué manera influye una | de |a aplicacion mévil hibrida | Ha: La aplicacion movil INVESTIGACION:
aplicacion movil hibrida en la | en la evaluacion de ventas de | hibrida  mejora en la :
evaluacion de ventas de la | |a empresa BUSINESS | evaluacion de ventas de la | X1= Aplicacion Aplicada - Experimental
empresa BUSINESS | INTELLIGENCE empresa BUSINESS moévil hibrida ~
INTELLIGENCE OUTSOURCING BIO S.A.C. INTELLIGENCE DISENO DE LA
OUTSOURCING BIO S.A.C.? OUTSOURCING BIO S.A.C. INVESTIGACION:
Preexperimental
Secundario Especifico Especificas Dependiente POBLACION:
] ] ] 2,500 visitas,
P1: ;De qué manera influye una doel.la IZeltieC;n;:Qﬁr rl]e;')\/li[rﬂrl:i?arr]ii;: H1: La aplicaciéon movil estratificado en 24
aplicacion movil hibrida en el | = inrc)iice de efectividad de | Mbrida incrementa el indice fichas de visitas (1 x
indice de efectividad de visitas | . . de efectividad de visitas de Preventa o dia)
de venta en la evaluacién de visitas _de ~venta en la venta en la evaluacién de Indlgg de
evaluacion de ventas de la efectividad MUESTRA:
ventas de la empresa | oo BUSINESS ventas de la empresa de visitas
BUSINESS INTELLIGENCE INTFI)ELLIGENCE BUSINESS INTELLIGENCE 333 visitas, estratificado
s . -
OUTSOURCING BIO S.A.C.7 OUTSOURCING BIO SA.C. OUTSOURCING BIO S.A.C. 5 en 24’f|chas de visitas
Y1=Evaluacién (1 x dia)
de Ventas — .

. . . 0O2: Determinar la influencia . L - Técnica e instrumento
P2: ¢De qué manera influye una de | licaci6 svil hibrid H2: La aplicacion movil de recoleccién de
aplicacion movil hibrida en el € fa aplicacion movit hibraa | i i4a incrementa el grado de .

en el grado de logro de las ! Grado de datos:
grado de logro de las ventas ventas revistas  en  la logro de las ventas previstas | del o _
previstas en la evaluacion de evaluaci()np de ventas de la | €N laevaluacion de ventas de Vent Ogvrgntzsas Fichaje y Ficha de
enta Registro
ventas de la empresa empresa BUSINESS la  empresa  BUSINESS previstas o}

BUSINESS INTELLIGENCE
OUTSOURCING BIO S.A.C.?

INTELLIGENCE
OUTSOURCING BIO S.A.C.

INTELLIGENCE
OUTSOURCING BIO S.A.C.
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Anexo 2. Ficha de registro - indice de efectividad de visitas (pretest)

FICHA DE REGISTRO

INTELLIGENCE OUTSOURSING BIO S.A.C.

| Proyecto: Aplicacién movil hibrida para la evaluacidn de ventas en la empresa BUSINESS

Variable independiente: Aplicacion mévil
hibrida

Variable dependiente: Evaluacion de
ventas

Investigador: Salvador Garcia, Alin Kenedy

Empresa evaluada: INTELLIGENCE
OUTSOURSING BIO S.A.C

Santiago de Surco

Direccién: Av. El Derby nro. 254 int. 708 urb. El Derby de Monterrico Lima — Lima -

Dimension: Preventa

Indicador: Indice de efectividad de visitas

Férmula:

indice de efectividad de visitas = Visitas
realizadas / Visitas programadas

Item Fecha Visitas Visitas indice de efectividad
realizadas programadas de visitas
1 1/04/2019 10 14 71.43
2 2/04/2019 13 16 81.25
3 3/04/2019 9 12 75.00
4 4/04/2019 14 18 77.78
5 5/04/2019 1 14 78.57
6 6/04/2019 1 14 78.57
7 8/04/2019 11 14 78.57
8 9/04/2019 8 1" 72.73
9 10/04/2019 9 13 69.23
10 11/04/2019 9 13 69.23
11 12/04/2019 9 14 64.29
12 13/04/2019 8 14 57.14
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13 15/04/2019 8 13 61.54
14 16/04/2019 9 13 69.23
15 17/04/2019 9 1 81.82
16 18/04/2019 8 13 61.54
17 19/04/2019 7 14 50.00
18 20/04/2019 1 16 68.756
19 22/04/2018 9 14 64.29
20 23/04/2019 10 13 76.92
21 24/04/2019 13 16 81.25
22 25/04/2019 1 15 73.33
23 26/04/2019 1 15 73.33
24 27/04/2019 9 13 69.23

237 333 71.04
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FICHA DE REGISTRO

Proyecto: Aplicacion mdvil hibrida para la evaluacién de ventas en la empresa BUSINESS

INTELLIGENCE OUTSOURSING BIO S.A.C.

Variable independiente: Aplicacién mévil
hibrida

Variable dependiente: Evaluacién de
ventas

Investigador: Salvador Garcia, Alin Kenedy

Empresa evaluada: INTELLIGENCE
OUTSOURSING BIO S.A.C

Direccién: Av. El Derby nro. 254 int. 708 urb. El Derby de Monterrico Lima — Lima -

Santiago de Surco

Dimensién: Preventa

Indicador: Indice de efectividad de visitas

Férmula:

Indice de efectividad de visitas = Visitas
realizadas / Visitas programadas

Item Fecha Visitas Visitas indice de efectividad
realizadas | programadas de visitas
1 1/05/2019 9 14 64.29
2 2/05/2019 12 16 75.00
3 3/05/2019 9 12 75.00
4 4/05/2019 13 18 72.22
5 6/05/2019 12 14 85.71
6 7/05/2019 10 14 71.43
7 8/05/2019 10 14 71.43
8 9/05/2019 8 11 72.73
9 10/05/2019 8 13 61.54
10 11/05/2019 8 13 61.54
1 13/05/2019 9 14 64.29
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12 14/05/2019 8 14 57.14
13 15/05/2019 7 13 53.85
14 16/05/2019 10 13 76.92
15 17/05/2019 8 1 72.73
16 18/05/2019 9 13 69.23
17 20/05/2019 8 14 57.14
18 21/05/2019 10 16 62.50
19 22/05/2019 9 14 64.29
20 23/05/2019 10 13 76.92
21 24/05/2019 12 16 75.00
22 25/05/2019 1 15 73.33
23 27/05/2019 1 15 73.33
24 28/05/2019 10 13 76.92

231 333 69.35
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Anexo 3. Ficha de registro - Grado de logro de las ventas previstas (pretest)

FICHA DE REGISTRO

| Proyecto: Aplicacion mévil hibrida para la evaluacion de ventas en la empresa BUSINESS
INTELLIGENCE OUTSOURSING BIO S AC.

Variable independiente: Aplicacién
mévil hibrida

Variable dependiente: Evaluacién de ventas

| Investigador: Salvador Garcia, Alin
Kenedy

Empresa evaluada: INTELLIGENCE
OUTSOURSING BIO S.A.C

| Direccién: Av. El Derby nro. 254 int. 708 urb. El Derby de Monterrico Lima - Lima —
| Santiago de Surco

| Dimensién: Venta

Indicador: Grado de logro de las

ventas previstas

Férmula:

Grado de logro de las ventas previstas = Ventas

realizadas / Ventas previstas

| Item Fecha Ventas Ventas Grado de logro de las
realizadas previstas ventas previstas
1 1/04/2019 9 14 64.29
2 2/04/2019 9 16 56.25
3 3/04/2019 8 12 66.67
4 4/04/2019 8 18 44.44
5 5/04/2019 8 14 57.14
8 6/04/2019 7 14 50.00
l Z 8/04/2019 8 14 57.14
8 9/04/2019 6 1 54.55
9 10/04/2019 9 13 69.23
10 11/04/2019 6 13 46.15
1 12/04/2019 9 14 64.29
12 13/04/2019 8 14 57.14
13 15/04/2019 8 13 61.54
e 16/04/2019 8 13 61.54
15 17/04/2019 9 1 81.82
16 18/04/2019 8 13 61.54
17 19/04/2019 7 14 50.00
18 20/0412019 11 16 68.75
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19 22/04/2018 74 14 50.00
20 23/04/2019 8 13 61.54
21 24/04/2019 1 “Ts""' - 76)8;273 o
22 25/04/2019 9 15 60.00
23 26/04/2019 10 7 15 66.67 7
24 27/04/2019 9 13 69.23

200 333 60.36
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FICHA DE REGISTRO

Proyecto: Aplicacién mévil hibrida para la evaluacién de ventas en la empresa BUSINESS

INTELLIGENCE OUTSOURSING BIO S.A.C.

Variable independiente: Aplicacion
mévil hibrida

Variable dependiente: Evaluacion de ventas

Investigador: Salvador Garcia, Alin
Kenedy

Empresa evaluada: INTELLIGENCE
OUTSOURSING BIO S.A.C

Direccion: Av. El Derby nro. 254 int. 708 urb. El Derby de Monterrico Lima - Lima -
Santiago de Surco

Dimensién: Venta

Indicador: Grado de logro de las

ventas previstas

Férmula:

Grado de logro de las ventas previstas = Ventas

realizadas / Ventas previstas

Item Fecha Ventas Ventas Grado de logro de las
realizadas previstas ventas previstas

1 1/05/2019 9 14 64.29

2 2/05/2019 10 16 62.50

3 3/05/2019 9 12 75.00

4 4/05/2019 8 18 44.44

5 6/05/2019 8 14 57.14

6 7/05/2019 8 14 57.14

7 8/05/2019 8 14 57.14

8 9/05/2019 6 1" 54.55

9 10/05/2019 8 13 61.54

10 11/05/2019 7 13 53.85

11 13/05/2019 9 14 64.29

12 14/05/2019 8 14 57.14

13 15/05/2019 T 13 53.85

14 16/05/2019 7 13 53.85

15 17/05/2019 8 1 7273

16 18/05/2019 8 13 61.54

17 20/05/2019 8 14 57.14
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‘ 18 21/05/2019 10 16 62.50
T 22/05/2019 8 14 57.14
20 23/05/2019 9 13 69.23

21 24/05/2019 10 16 62.50

22 25/05/2019 8 15 53.33

23 27/05/2019 9 15 60.00

24 28/05/2019 8 13 61.54
198 333 59.77
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Anexo 4. Ficha de registro — indice de efectividad de visitas (postest)

F FICHA DE REGISTRO

[ Proyecto: Aplicacién mévil hibrida para la evaluacion de ventas en la empresa BUSINESS

INTELLIGENCE OUTSOURSING BIO S.A.C.

Variable independiente: Aplicaciéon mévil
hibrida

Variable dependiente: Evaluacién de
ventas

Investigador: Salvador Garcia, Alin Kenedy

Empresa evaluada: INTELLIGENCE
OUTSOURSING BIO SAC

Direccién: Av. El Derby nro. 254 int. 708 urb. E
Santiago de Surco

| Derby de Monterrico Lima — Lima —

Dimensién: Preventa

Indicador: Indice de efectividad de visitas

Férmula:

indice de efectividad de visitas = Visitas
realizadas / Visitas programadas

Item Fecha Visitas Visitas indice de efectividad
realizadas | programadas de visitas
1 1/10/2019 12 14 85.71
[ 2 2/10/2019 14 16 87.50
B 3 3/10/2019 11 12 91.67
4 4/10/2019 16 18 88.89
5 5/10/2019 14 14 100.00
6 7/10/2019 13 14 92.86
7 8/10/2019 12 14 85.71
8 9/10/2018 10 1 90.91
9 10/10/2019 1 13 84.62
10 11/10/2019 12 13 92.31
1" 12/10/2019 11 14 78.57
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12 14/10/2019 1 14 78.57
13 15/10/2019 10 13 76.92
14 16/10/2019 13 13 100.00
15 17/10/2019 10 1 90.91
16 18/10/2019 12 13 92.31
17 19/10/2019 11 14 78.57
18 21/10/2019 12 16 75.00
19 22/10/2019 12 14 85.71
20 23/10/2019 12 13 92.31
21 24/10/2019 15 16 93.75
22 25/10/2019 14 15 93.33
23 26/10/2019 14 15 93.33
24 28/10/2019 12 13 92.31

294 333 88.41
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Anexo 5. Fichaderegistro - Grado de logro de las ventas previstas (postest)

FICHA DE REGISTRO
Proyecto: Aplicacién mévil hibrida para la evaluacién de ventas en la empresa BUSINESS
INTELLIGENCE OUTSOURSING BIO S AC.
Variable independiente: Aplicacion | Variable dependiente: Evaluacion de ventas
mévil hibrida
Investigador: Salvador Garcia, Alin | Empresa evaluada: INTELLIGENCE
Kenedy OUTSOURSING BIO S.A.C
Direccién: Av. El Derby nro. 254 int. 708 urb. El Derby de Monterrico Lima ~ Lima -
Santiago de Surco
Dimensién: Venta Férmula:
dorGadode g does | 590 L SR e Vo
Item Fecha Ventas Ventas Grado de logro de las
realizadas previstas ventas previstas

1 1/10/2019 12 14 85.71

2 2/10/2019 13 16 81.25

3 3/10/2019 10 12 83.33

4 4/10/2019 14 18 77.78

5 5/10/2019 14 14 100.00

6 7/10/2019 1 14 78.57

7 8/10/2019 10 14 71.43

8 9/10/2019 8 11 72.73

9 10/10/2019 9 13 69.23

10 11/10/2019 10 13 76.92

1 12/10/2019 9 14 64.29

12 14/10/2019 9 14 64.29

13 15/10/2019 8 13 61.54

14 16/10/2019 13 13 100.00

15 17/10/2019 8 1 72.73

16 18/10/2019 10 13 76.92

17 19/10/2019 9 14 64.29
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;‘ 18 21/10/2019 10 16 62.50
f 19 22/10/2019 10 14 71.43
20 23/10/2019 10 13 76.92

21 24/10/2019 13 16 81.25

22 25/10/2019 12 15 80.00

23 26/10/2019 12 15 80.00

24 28/10/2019 1 13 84.62
255 333 76.57
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Anexo 6. Base de datos experimental

BASE DE DATOS EXPERIMENTAL

\ fNDICE DE EFECTIVIDAD GRADO DE LOGRO DE LAS VENTAS
DE VISITAS PREVISTAS
PRETEST POSTEST PRETEST POSTEST

N° MAYO OCTUBRE N° MAYO OCTUBRE
1 64,29 85,71 1 64,29 85,71

2 75,00 87,50 2 62,50 81,25

|3 75,00 91,67 3 75,00 83,33
4 72,22 88,89 4 44,44 77,78
5 85,71 100,00 5 57,14 100,00
6 71,43 92,86 6 57,14 78,57
7 71,43 85,71 7 57,14 71,43
8 72,73 90,91 8 54,55 72,73
9 61,54 84,62 9 61,54 69,23
10 61,54 92,31 10 53,85 76,92
11 64,29 78,57 11 64,29 64,29
12 57,14 78,57 12 57,14 64,29
13 53,85 76,92 13 53,85 61,54
14 76,92 100,00 14 53,85 100,00
15 72,73 90,91 15 72,73 72,73
16 69,23 92,31 16 61,54 76,92
17 57,14 78,57 17 57,14 64,29
18 62,50 75,00 18 62,50 62,50
19 64,29 85,71 19 57,14 71,43
20 76,92 92,31 20 69,23 76,92
21 75,00 93,75 21 62,50 81,25
22 73,33 93,33 22 53,33 80,00
23 73,33 93,33 23 60,00 80,00
24 76,92 92,31 24 61,54 84,62
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Anexo 7. Validacion de la metodologia de desarrollo

Ficha de Juicio de Expertos
Seleccién de la Metodologia de Desarrollo de Software

Titulo de la Tesis

APLICACION MOVIL HIBRIDA PARA LA EVALUACION DE VENTAS EN LA EMPRESA BUSINESS

INTELLIGENCE OUTSOURSING BIO S.A.C.

Autor:

SALVADOR GARCIA, ALIN KENEDY

Datos del experto
1. Apellidos y Nombres: }(1?0/'{540 Ubee
2. Cargo:
3. Titulo y/o Grado: ( ) Magister (X) Doctor
4. Fecha de evaluacién: 7 S ‘7

velA Howecd /erzz‘cm

A continuacién se adjunta un cuadro en el cual se comparan las 3 metodologias propuestas para el
desarrollo de la aplicacion mavil hibrida. Se debe colocar el puntaje correspondiente a cada criterio y
luego realizar la sumatoria de los puntajes colocados.

Puntajes: Excelente =5 / Regular = 3 / Malo=1
Item
Criterios RUP SCRUM XP
1 Describe adecuadamente el problema del proceso de
negocio. § 5
2 Es ideal para el desarrollo de pequefios y/o medianos
proyectos. 3 _{-
3 Brinda prioridad a los requerimientos mas importantes 5‘
del cliente. 3
4 Es flexible a los cambios que requiera el cliente. 5 5
5 Controla constantemente el avance del proyecto. 3 j/
6 Es posible poner a prueba el software conforme se (
desarrolle. 3
7 Documenta detallada y ampliamente cada fase de en el 3 6‘
desarrollo del proyecto.
8 Tiene constante colaboracién con el cliente. s {
Total

Firma del experto'




Ficha de Juicio de Expertos

Seleccién de la Metodologia de Desarrollo de Software

Titulo de la Tesis

APLICACION MOVIL HIBRIDA PARA LA EVALUACION DE VENTAS EN LA EMPRESA BUSINESS

INTELLIGENCE OUTSOURSING BIO S.A.C.

Autor:

SALVADOR GARCIA, ALIN KENEDY
Datos del experto

1.

2.
=
4.

A continuacién se adjunta un cuadro en el cual se comparan las 3 metodologias propuestas para el
desarrollo de la aplicacién mavil hibrida. Se debe colocar el puntaje correspondiente a cada criterio y

Apellidos y Nombres: /—/ NM;ZIE b gera %a,&/ .

Cargo: Docewte
Titulo y/o Grado: (Y Magister ( ) Doctor

Fecha de evaluacién: {/ ] 6/ 9.

luego realizar la sumatoria de los puntajes colocados.

Puntajes: Excelente = 5 / Regular = 3 / Malo= 1

Item
Criterios RUP SCRUM XP
1 Describe adecuadamente el problema del proceso de
negocio. S -
2 Es ideal para el desarrollo de pequefios y/o medianos 3 ? 3
proyectos.
3 Brinda prioridad a los requerimientos mds importantes ‘3 ;
del cliente. S_
4 Es flexible a los cambios que requiera el cliente. T S0 '3
5 Controla constantemente el avance del proyecto. S?_. 3 2
6 Es posible poner a prueba el software conforme se 5 E
desarrolle. 3
7 Documenta detallada y ampliamente cada fase de en el 3 S“ 2
desarrollo del proyecto.
8 Tiene constante colaboracién con el cliente. 5 L.

Total

Firma dé/experto
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Ficha de Juicio de Expertos
Seleccién de la Metodologia de Desarrollo de Software

Titulo de la Tesis
APLICACION MOVIL HIBRIDA PARA LA EVALUACION DE VENTAS EN LA EMPRESA BUSINESS
INTELLIGENCE OUTSOURSING BIO S.A.C.

Autor:

SALVADOR GARCIA, ALIN KENEDY
Datos del experto

1.

2.
3.
4

Apellidos y Nombres: 8"#4420 ,’20/ an Koked
Cargo: J7P- Ucv-

Titulo y/o Grado: (¥ Magister ( ) Doctor

Fecha de evaluacién: Of/ oc/20/%

A continuacién se adjunta un cuadro en el cual se comparan las 3 metodologias propuestas para el
desarrollo de la aplicacién mavil hibrida. Se debe colocar el puntaje correspondiente a cada criterio y
luego realizar la sumatoria de los puntajes colocados.

Puntajes: Excelente = 5 / Regular = 3 / Malo= 1
Item
Criterios RUP SCRUM XP
1 Describe adecuadamente el problema del proceso de 5 l
negocio. L/
2 Es ideal para el desarrollo de pequefios y/o medianos L/ L/
proyectos. 5
3 Brinda prioridad a los requerimientos mds importantes
del cliente. 3 5 "7’
4 Es flexible a los cambios que requiera el cliente. 4/ 5 L/
5 Controla constantemente el avance del proyecto. ﬁ/ 5 ] Yy
6 Es posible poner a prueba el software conforme se
desarrolle. 3 4 5
7 Documenta detallada y ampliamente cada fase de en el 5 ¢ 2
desarrollo del proyecto. / —
8 Tiene constante colaboracién con el cliente. L/ 5 l7l
Total | 32 | 3 ?F 29

blooy

nr?@ del experto
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Anexo 8. Evaluacién de juicio de juicio de expertos

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Apellidos y Nombres del experto: __( rbm@(ZO /%%4, ;-DOW :

Titulo y/o Grado académico: Doctor .... ) Magister....( )¢ ) Otros....{ )
Institucién: Universidad Privada César Vallejo Sede Lima Norte - Escuela Ingenieria de Sistemas

Nombre del Instrumento - Motivo de Evaluacion: Ficha de Registro - indice de efectividad de visitas

Autor: Salvador Garcia, Alin Kenedy
Fecha: 59’,/96“/20/?

[ndice de efectividad de visitas = Visitas realizadas / Visitas

Férmula:

programadas

Titulo de la investigacién: Aplicacion movil hibrida para la evaluacién de ventas en la empresa BUSINESS INTELLIGENCE OUTSOURSING BIO S.A.C

ASPECTOS DE VALIDACION
‘ INDICADORES CRITERIOS Deficiente Regular Bueno Muy Bueno | Excelente
0-20% 21-50% 51-70% 71-80% 81 -100%
‘ CLARIDAD Estd formulado con lenguaje apropiado. 30/.
OBJETIVIDAD Estd expresado en conducta observable. 90 /.
ACTUALIDAD Es adecuado al avance de la ciencia y tecnologia. 90 /
ORGANIZACION Existe una organizacion légica. 90 7
‘ SUFICIENCIA Comprende los aspectos de cantidad y calidad. 50 7
CONSISTENCIA Esta basado en aspectos teéricos y cientificos acordes a la tecnologia educativa. g0 7
‘ COHERENCIA Existe relacion entre las dimensiones e indicadores. S0/.
METODOLOGIA Responde al propésito del trabajo considerando los objetivos planteados. 30 /.
PERTINENCIA El instrumento es adecuado al tipo de investigacidn. Sp )
PROMEDIO DE VALIDACION 40 .
Considerar las observaciones y aplicarlas a la investigacién
rma del rto
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TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Apellidos y Nombres del experto: H U\(?Ygé_/ 26)‘01 Va ZO\ AN

Titulo y/o Grado académico: Doctor .... ( ) Magister....( L ) Otros .... ( )

Institucién: Universidad Privada César Vallejo Sede Lima Norte - Escuela Ingenierfa de Sistemas

Nombre del Instrumento - Motivo de Evaluacién: Ficha de Registro - indice de efectividad de visitas

Titulo de la investigacién: Aplicacién mévil hibrida para la evaluacién de ventas en la empresa BUSINESS INTELLIGENCE OUTSOURSING BIO S.A.C

Autor: Salvador Garcia, Alin Kenedy

5 Férmula:
Indice de efectividad de visitas = Visitas realizadas / Visitas
programadas

Fecha:

ASPECTOS DE VALIDACION
INDICADORES CRITERIOS Deficiente Regular Bueno Muy Bueno | Excelente

0-20% 21-50% 51-70% 71 - 80% 81 -100%

CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado. ?Y‘
OBJETIVIDAD Estd expresado en conducta observable. 9 )
ACTUALIDAD Es adecuado al avance de la ciencia y tecnologia. ? D
ORGANIZACION | Existe una organizacién légica. Qi
SUFICIENCIA Comprende los aspectos de cantidad y calidad. Q Ko
CONSISTENCIA Esta basado en aspectos tedricos y cientificos acordes a la tecnologia educativa. 7 Q
COHERENCIA | Existe relacién entre las dimensiones e indicadores. Y
METODOLOGIA | Responde al propésito del trabajo considerando los objetivos planteados. ¢ T
PERTINENCIA El instrumento es adecuado al tipo de investigacién. 90
PROMEDIO DE VALIDACION Qo

Considerar las observaciones y aplicarlas a la investigacién

Firma del Experto
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Titulo y/o Grado académico: Doctor .... { ‘)() Magister .... ( ) Licenciado .... ( ) Otros ... (

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
Apellidos y Nombres del experto: %D HERO % Lercid /Z/D WA

Institucién: Universidad Privada César Vallejo Sede Lima Norte - Escuela Ingenieria de Sistemas

Nombre del Instrumento - Motivo de Evaluacién: Ficha de Registro - [ndice de efectividad de visitas

Titulo de la investigacién: Aplicacién moévil hibrida para la evaluacién de ventas en la empresa BUSINESS INTELLIGENCE OUTSOURSING BIO S.A.C
Autor: Salvador Garcia, Alin Kenedy

ASPECTOS DE VALIDACION

INDICADORES CRITERIOS Deficiente Regular Bueno Muy Bueno | Excelente
0-20% 21-50% 51-70% 71 -80% 81 - 100%

CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado. -9?

OBJETIVIDAD Esta expresado en conducta observable. .? Z

ACTUALIDAD Es adecuado al avance de la ciencia y tecnologia. .} j

ORGANIZACION | Existe una organizacion légica. y X

SUFICIENCIA Comprende los aspectos de cantidad y calidad. 93

CONSISTENCIA Esta basado en aspectos tedricos y cientificos acordes a la tecnologia educativa. 9 3

COHERENCIA Existe relacién entre las dimensiones e indicadores. ?y

METODOLOGIA Responde al propésito del trabajo considerando los objetivos planteados. 2 X

PERTINENCIA El instrumento es adecuado al tipo de investigacion. ‘}y s

PROMEDIO DE VALIDACION

Considerar las observaciones y aplicarlas a la investigacién

-—

Firma del Experto
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TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Apellidos y Nombres del experto: Cj' M LD 'B&/M Z B é“"f

Titulo y/o Grado académico: Doctor .... { ) Magister .... ( )o ) Otros .... ( )

Institucién: Universidad Privada César Vallejo Sede Lima Norte - Escuela Ingenieria de Sistemas

Nombre del Instr

Titulo de la investigacion: Aplicacién mévil hibrida para la evaluacién de ventas en la empresa BUSINESS INTELLIGENCE OUTSOURSING BIO S.A.C

to - Motivo de Evaluacién: Ficha de Registro - Grado de logro de ventas previstas

Autor: Salvador Garcia, Alin Kenedy

Fecha: 0}’/06/20/ 9

Férmula:
Grado de logro de las ventas previstas = Ventas realizadas / Ventas
previstas

ASPECTOS DE VALIDACION
INDICADORES CRITERIOS Deficiente Regular Bueno Muy Bueno | Excelente
0-20% 21-50% 51-70% 71-80% 81 - 100%
CLARIDAD Estd formulado con lenguaje apropiado. S0 /
OBJETIVIDAD Estd expresado en conducta observable. S0 7.
ACTUALIDAD Es adecuado al avance de la ciencia y tecnologia. 90 7.
ORGANIZACION Existe una organizacion légica. Sy /.
SUFICIE'NCIA Comprende los aspectos de cantidad y calidad. go /
CONSISTENCIA Esta basado en aspectos tedricos y cientificos acordes a la tecnologia educativa. QoY
COHERENCIA Existe relacién entre las dimensiones e indicadores. Goy.
METODOLOGIA Responde al propésito del trabajo considerando los objetivos planteados. 40 /
PERTINENCIA El instrumento es adecuado al tipo de investigacién. qa/.
PROMEDIO DE VALIDACION 90/

Considerar las observaciones y aplicarlas a la investigacién

(fdec My

/}/irma d E;pgi't:o
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TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Apellidos y Nombres del experto: / '/ (0T Zé ‘Z:?M/G K(LUJ
Titulo y/o Grado académico: Doctor .... ( ) Magister.... ( V ) Otros ... ( )
Institucién: Universidad Privada César Vallejo Sede Lima Norte - Escuela Ingenieria de Sistemas

Nombre del Instrumento - Motivo de Evaluacién: Ficha de Registro - Grado de logro de ventas previstas

Titulo de la investigacién: Aplicacion mévil hibrida para la evaluacién de ventas en la empresa BUSINESS INTELLIGENCE OUTSOURSING BIO S.A.C

Autor: Salvador Garcia, Alin Kenedy

Grado de logro de las ventas previstas = Ventas realizadas / Ventas

Férmula:

previstas

Fecha:

ASPECTOS DE VALIDACION
INDICADORES CRITERIOS Deficiente Regular Bueno Muy Bueno | Excelente

0-20% 21-50% 51-70% 71 - 80% 81-100%

CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado. q S’—
OBIJETIVIDAD Esta expresado en conducta observable. 90
ACTUALIDAD Es adecuado al avance de la ciencia y tecnologfa. q f_
ORGANIZACION Existe una organizacién légica. go

SUFICIENCIA Comprende los aspectos de cantidad y calidad. X )’"
CONSISTENCIA Estd basado en aspectos tedricos y cientificos acordes a la tecnologia educativa. %
COHERENCIA Existe relacién entre las dimensiones e indicadores. 90

METODOLOGIA Responde al propésito del trabajo considerando los objetivos planteados.

95"

PERTINENCIA El instrumento es adecuado al tipo de investigacién.

90

PROMEDIO DE VALIDACION

s

Considerar las observaciones y aplicarlas a la investigacién

Firma del Experto
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TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Apellidos y Nombres del experto: ‘Ey‘tt’ZO l/’d&”cf“‘ @0/‘} (A ﬂ”ﬂlc”."‘

Titulo y/o Grado académico: Doctor .... ( K) Magister .... ( ) Licenciado .... { ) Otros ... (
Institucién: Universidad Privada César Vallejo Sede Lima Norte - Escuela Ingenieria de Sistemas

Nombre del Instrumento - Motivo de Evaluacién: Ficha de Registro - Grado de logro de ventas previstas

Titulo de la investigacién: Aplicacién mévil hibrida para la evaluacién de ventas en la empresa BUSINESS INTELLIGENCE OUTSOURSING BIO S.A.C

Autor: Salvador Garcia, Alin Kenedy

ASPECTOS DE VALIDACION

INDICADORES CRITERIOS Deficiente Regular Bueno Muy Bueno | Excelente
0-20% 21-50% 51-70% 71-80% 81-100%

CLARIDAD Estd formulado con lenguaje apropiado. ,? i

OBJETIVIDAD Estd expresado en conducta observable. 37

ACTUALIDAD Es adecuado al avance de la ciencia y tecnologfa. % 3’

ORGANIZACION Existe una organizacién ldgica. C} l’

SUFICIENCIA Comprende los aspectos de cantidad y calidad. } {

CONSISTENCIA Esta basado en aspectos tedricos y cientificos acordes a la tecnologia educativa. S r

COHERENCIA Existe relacién entre las dimensiones e indicadores. 15

METODOLOGIA Responde al propésito del trabajo considerando los objetivos planteados. 3 e

PERTINENCIA El instrumento es adecuado al tipo de investigacion. > ¢

PROMEDIO DE VALIDACION

Considerar las observaciones y aplicarlas a la investigacién

o

L

Firma del Experto
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Anexo 9. Entrevista

ENCUESTA PARA ANALIZAR Y DETERMINAR LA PROBLEMATICA DE LA EMPRESA BUSINESS
INTELLIGENCE OUTSOURSING BIO S.A.C

Entrevistado: Nils Angeldonis Fernandez

Cargo: Gerente Tl Fecha: 16/05/2019

Sirvase a contestar las siguientes preguntas con la mayor sinceridad, puesto que estas

respuestas contribuirdn con la mejora de sus procesos de negocio.

1. ¢El proceso de evaluacién de ventas se realiza de manera eficiente?

No, el proceso de evaluacién de ventas no es eficiente, puesto que este da inicio con un
requerimiento del cliente, para lo cual se debe visitarlo una o més veces, a fin de
convencerlo de contratar el servicio, en donde se registra las visitas en un cuaderno y es aqui
donde no se controla adecuadamente cuantas visitas se hizo y si estas son rentables para la
empresa. Asimismo, la empresa tiene una meta diaria que cada vendedor debe cumplir
individualmente y en conjunto, es aqui donde a veces no se llega a ese acumulado que

permita decir que todo estd marchando bien.

2. ¢Cudles serian las causas y consecuencias de los problemas presentes en el proceso de

evaluacion de ventas?

La causa principal es la falta de orden cuando se registra las visitas y las ventas, ya que es
realizado de forma manual que muchas veces se pierde y esto trae como consecuencia

pérdida de clientes y por ende pérdidas econdmicas a la empresa.
3. ¢Cémo visualizan los resultados de la evaluacién de ventas?
Se visualizan haciendo uso de Excel, de manera que se introducen los datos y se generan

reportes que en ocasiones no refleja el estado actual de la empresa, puesto que surgen

errores de digitacion..
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4. i{Cuentan con algin sistema que ayude en el proceso de evaluacion de ventas?

No, a la fecha no se cuenta con un sistema que ayude a agilizar y automatizar el proceso de

evaluacion de ventas.

5. ¢Qué sugiere para mejorar el proceso de evaluacién de ventas?

Se sugiere desarrollar un sistema que englobe cada actividad que la empresa realiza
diariamente a fin de centralizar la informacion, agilizar, automatizar y contribuir con la
mejora de la evaluacién de ventas, de esta forma se pueda también tomar mejores y
acertadas decisiones. Algunos de los indicadores que se pueden tomar en cuenta son:
contabilidad, eficacia, cumplimiento de metas, TMO, grado de ocupacién, cantidad de

llamadas y indice de efectividad de visitas, entre otros.

Weldonis Fernadez
GerenteTl

BUSINESS INTELLIGENCE OUTSOURSING BIO S.A.C
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Anexo 10. Carta de aceptaciéon de laempresa

BIO

BUSINESS INTELLIGENCE OUTSOURCING

CARTA DE ACEPTACION
Lima, 16 de mayo del 2019
Por medio del presente se deja constancia que el Sr. SALVADOR GARCIA, ALIN KENEDY,
identificado con DNI N° 44965254, estudiante de la Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas de
la Universidad Privada César Vallejo, tiene consentimiento para poder realizar su trabajo de
investigacién en nuestra empresa BUSINESS INTELLIGENCE OUTSOURSING BIO S.A.C, identificada con
RUC N° 20549379622.

Se expide el presente para los fines que estime conveniente.

Atentamente,

---------- FERNANDES
RNeoE ™

Nils Anggldonis Fernadez
GerenteTl|
BUSINESS INTELLIGENCE OUTSOURSING BIO S.A.C
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Anexo 11. Acta de implementacion

BIO

BUSINESS INTELLIGENCE OUTSOURCING

ACTA DE IMPLEMENTACION

Lima, 01 de octubre del 2019

Por medio del presente, se deja constancia que el Sr. SALVADOR GARCIA, ALIN KENEDY,
identificado con DNI N° 44965254, estudiante de la Escuela Profesional de Ingenierfa de Sistemas de
la Universidad Privada César Vallejo, realizé la implementacién de la aplicacién mévil hibrida en
nuestra empresa BUSINESS INTELLIGENCE OUTSOURSING BIO S.A.C, identificada con RUC N°
20549379622, con el fin de contribuir a la organizacién de manera eficiente, cumpliendo los
requerimientos planteados al inicio del proyecto titulado “APLICACION MOVIL HIBRIDA PARA LA
EVALUACION DE VENTAS EN LA EMPRESA BUSINESS INTELLIGENCE OUTSOURSING BIO S.A.C".

Se expide el presente para los fines que estime conveniente.

Atentamente,

Nils Weldonis Fernadez
GerenteTl
BUSINESS INTELLIGENCE OUTSOURSING BIO S.A.C
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Anexo 12. Diagrama de Ishikawa
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