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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion, "Aplicativo web y su relacion con la gestion
comercial de la empresa Compudiskett S.R.L de la ciudad de Lima ". El problema de
investigacion planteado es: ;De qué manera un aplicativo web se relaciona con la
gestion comercial de la empresa Compudiskett S.R.L de la ciudad de Lima?. El objetivo
general es determinar la relacion de un aplicativo web con la gestion comercial de la
empresa Compudiskett S.R.L de la ciudad de Lima. El alcance es descriptivo de andlisis
explicativo, con técnicas de entrevista, y el instrumento usado fue el cuestionario para
recopilar informacion. Los datos se procesaron con SPSS y Microsoft Excel, trabajando
con una muestra aleatoria de 40 personas. Los resultados de la muestra revelaron que
los procesos relacionados con la gestion comercial deben mejorar y las estrategias deben
estar enfocadas en el cliente principalmente. Ademas, se identificaron oportunidades en
base al aplicativo web como mejorar la eficiencia de la gestion comercial. En cuanto a
los valores cuantitativos, se correlacionaron las variables en estudio, por medio del
estadistico de Spearman, obteniendo un (0,759**) siendo alta y positiva. Lo cual
concluye que un aplicativo web se correlaciona de manera significativa con la gestion

comercial.

Palabras Clave: Gestion Comercial, Correlacién, Aplicativo Web
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ABSTRACT

The present research work, "Web application and its relationship with the commercial
management of the company Compudiskett S.R.L of the city of Lima". The research
problem posed is: How is a web application related to the commercial management of
the company Compudiskett S.R.L of the city of Lima? The general objective is to
determine the relationship of a web application with the commercial management of the
company Compudiskett S.R.L of the city of Lima. The scope is descriptive of
explanatory analysis, with interview techniques, and the instrument used was the survey
to collect information. The data was processed with SPSS and Microsoft Excel, working
with a random sample of 40 people. The results of the sample revealed that the
processes related to commercial management must improve and the strategies must be
focused mainly on the client. In addition, opportunities were identified to implement the
web application and improve the efficiency of commercial management. As for the
quantitative values, the variables under study were correlated using the Spearman
statistic, obtaining a (0.759**) being high and positive. Which concludes that a web

application x|that is significantly correlated with commercial management.

Keywords: Commercial Management, Correlation, Web Application



CAPITULO I
INTRODUCCION
1.1. Planteamiento del problema

1.1.1. Contextualizacion

Actualmente, el entorno competitivo sobre el cual se mueven y desarrollan las
empresas, las obliga a contar con herramientas eficaces que les ayuden en la agilizacion
de los procesos que desarrollan, priorizando los que se asocian a la razén de ser del
negocio, como corresponde al proceso comercial, que permite desarrollar las ventas que

realiza.

En Espafia el sector comercial indica que las empresas, han venido
experimentando inconvenientes comerciales, que se han venido acumulando con el
tiempo, es asi que solo el 40% de las empresas utilizaron algun tipo de software de este
tipo, para su desarrollo los empresarios formulan y desarrollan una variedad de
estrategias con la finalidad de tener sus procesos siempre eficientes, buscando una
mejora constante de sus procesos de gestion comercial. Para ello incorporan una serie de
herramientas, donde se encuentra la tecnologia web, siendo una herramienta valiosa de
gran aporte para las organizaciones, dado que permite extender las operaciones con sus

clientes (Puromarketing, 2022).

Los consumidores se encuentran en disposicion de amortizar un valor excesivo
de 16% mas por productos que le puedan entregar una mayor y mejor experiencia, las
organizaciones empiezan a tomar conciencia y usar la tecnologia web para ofrecer sus
productos a través de internet, extendiendo asi sus canales de venta (Silva & Macias,

2021).



Dentro de los procesos que desarrolla una gestion comercial, involucra la atencién
a los clientes, donde en nuestro pais, en un estudio preparado por la Global Research
Marketing, muestra que un 67% de consumidores ya no adquiere el servicio por una
atencion mala que recibid, dentro de ella resalta como causas, el servicio y la demora en
los tiempos de atencion, lo que genera un alto nivel de insatisfaccion en sus clientes

(Gestion, 2019).

1.1.2. Descripcion del problema

La empresa Compudiskett S.R.L dedicado a brindar los servicios de venta de
suministros y productos de tecnologia a clientes de todo el Peru, en los ultimos afios se

encontré que los procesos que desarrolla para la gestion comercial son ineficientes.

La empresa actualmente presenta una serie de problemas especialmente en los
procesos comerciales, que incluye la gestion de ventas, almacenes y compras, resaltando
las ventas con los clientes, especificamente a la hora de tomar un pedido y ejecutarlo,
donde los tiempos de atencion son inadecuados, se observa que el personal no tiene el
precio a la mano y busca en sus hojas de Excel o libros los precios actualizados; asi
mismo los stocks no se encuentran actualizados, donde los clientes requieren el
producto y este al ser requerido al almacén no cuenta con las cantidades suficientes. Los
procesos comerciales son realizados con formatos en papel para la recepcion de los
datos brindados por el cliente, por esta razon se genera demoras y retrasos en atencién a
los clientes. De seguir trabajando de esta manera, la insatisfaccion de los clientes ira
creciendo y por lo tanto la cartera de clientes se vera afectada disminuyendo su

participacién en el mercado.

Se espera incluir una serie de mejoras al proceso comercial y una alternativa ante

la problematica, plantear e introducir un aplicativo web que permita mejorar



significativamente los procesos de la organizacion, donde el cliente podréa acceder desde

cualquier parte del mundo con ayuda de un dispositivo con conexién a internet.

1.1.3. Formulacion del problema

1.1.3.1. Pregunta General

¢De qué manera un aplicativo web se relaciona con la gestién comercial de la

empresa Compudiskett S.R.L de la ciudad de Lima?

1.1.3.2. Preguntas Auxiliares

e ;De qué modo un aplicativo web se relaciona con la estrategia comercial
de la empresa Compudiskett S.R.L de la ciudad de Lima?

e ;Cual es la forma en que un aplicativo web se relaciona con las
operaciones de la empresa Compudiskett S.R.L de la ciudad de Lima?

e ;De que manera un aplicativo web se relaciona con el producto de la
empresa Compudiskett S.R.L de la ciudad de Lima?

e ;De qué modo un aplicativo web se relaciona con la atencion al cliente

de la empresa Compudiskett S.R.L de la ciudad de Lima?

1.2. Justificacion e importancia

1.2.1. Justificacion Cientifica

Con esta investigacion se pretende determinar el grado de influencia de un
aplicativo web, en los procesos comerciales desarrollado por la empresa, lo cual tiene
importancia desde el aspecto cientifico dado que se revisaran fundamentos conceptuales
del disefio e implementacion del aplicativo web y como influye en la gestién comercial

de la empresa Compudiskett S.R.L. La gestion comercial es indispensable en la



empresa, ya que sin ello no es posible su correcto funcionamiento, se basa en estudiar el
mercado y poder acceder con productos y precios permitiendo sacar estrategias para

toma de decisiones (Liang, 2019)
1.2.2. Justificacion Técnica-Préactica

Se justifica de manera técnica-préctica, por lo que es necesario la mejora de la
gestion comercial para la empresa, que los clientes de la empresa Compudiskett S.R.L
tengan contacto directo con la empresa con tan solo un clic mediante un aplicativo
web, ya que esta organizacion no tiene un aplicativo para la automatizacion y gestion
de manera eficiente en los procesos primordiales y se tenga una mejor calidad de tipo
comercial. Una aplicacion web es un programa por pueden ofrecer una variedad de
beneficios tanto para los usuarios como para las empresas, agilizando las operaciones

de los procesos desarrollados por una empresa (Lombardo & Llerena, 2022).

1.2.3. Justificacion Institucional y Personal

Desde el punto de vista institucional, la presente investigacion proyecta
determinar la relacion de un aplicativo web con la gestion comercial para las
empresas del entorno, a fin de dar un paso siguiente el cual es desarrollar estrategias
para optimizar los procesos, la investigacion ayudara a fortalecer conocimientos
sobre aplicativos web y su relacion en la gestion comercial, y ademas que sirva como
guia para las investigaciones futuras en nuevas aplicaciones web, aplicadas a las
gestiones comerciales. En base a la informacion estadistica que se puede generar
desde un aplicativo web se pueden aplicar estrategias de manera adecuada ofrece

numerosos beneficios a las organizaciones (Chiavenato, 2017).

En el &mbito personal es por lograr el grado de maestro y contribuir en las

organizaciones con el proyecto de investigacion.



1.3. Delimitacién de la investigacion

El estudio tuvo como proposito determinar como un aplicativo web se relaciona
con la gestién comercial, para ello se identificaron las dimensiones que conforman cada
una de las variables y se disefid un cuestionario con preguntas agrupadas por dimension

y variable de estudio.
Delimitacion Espacial

La presente propuesta investigativa se realizé en el distrito de Jesus Maria —
Lima en la linea de tecnologia web con la finalidad de que los resultados contribuyan

con la gestién comercial de la empresa distribuidor Compudiskett S.R.L.
Delimitacion Temporal
El presente estudio se desarroll6 en el afio 2022.

Delimitacion Social

La técnica de recopilacion de la investigacion se aplico a los usuarios del area de
ventas, mediante una entrevista a los jefes y gerentes de la empresa y cuestionarios a los

clientes para recopilar informacion y poder analizar.

1.4. Limitaciones

e No tener acceso a su base de datos.

1.5. Objetivos de la investigacion:

1.5.1. Objetivo General

Identificar la relacion de un aplicativo web con la gestion comercial de la

empresa Compudiskett S.R.L de la ciudad de Lima.



1.5.2. Objetivos Especificos

e Definir larelacion de un aplicativo web con la estrategia comercial de la
empresa Compudiskett S.R.L de la ciudad de Lima.

e Determinar la relacion que existe entre un aplicativo web y las operaciones
de la empresa Compudiskett S.R.L de la ciudad de Lima.

e Establecer la relacion de un aplicativo web con el producto en la empresa
Compudiskett S.R.L de la ciudad de Lima.

e Determinar la relacion existente entre un aplicativo web y la atencién al

cliente en la empresa Compudiskett S.R.L de la ciudad de Lima.



CAPITULO Il

MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes de la Investigacion

2.1.1. En el &mbito internacional

Melzer (2023) en su articulo propone el anélisis de las categorias y
funciones comerciales adquiridos dentro de un programa con tecnologias
digitales en el estado federal aleméan de Baviera. La muestra estuvo
conformada por 52 elementos. Entre los resultados que indica el autor
muestra un 85% de aprobacion, para las operaciones realizadas en el
subproceso de compras y adquisiciones, que bajo el soporte tecnolégico
permitio su agilizacion. El autor concluye que la aplicacion de tecnologias

digitales ayuda el analisis de la gestion comercial.

De acuerdo a Usuga y Barrios (2022) en su articulo buscé determinar la
forma que influye un aplicativo movil en la gestion de negocios, la muestra
correspondio a 122 elementos, a los que se les brindo la aplicacion de un
cuestionario en escala Likert, siendo el estudio correlacional. En cuando a
los resultados brindados por los autores destaca la correlacion de 0.437 entre
las variables estudiadas. Siendo la conclusion que existe una relacion

moderada de la aplicacion movil en la gestion de los negocios.
2.1.2. En el &mbito nacional

Resalta la propuesta que realizé Malpartida (2021) en su articulo que
buscé conocer como impacta el comercio electrénico en la gestién de ventas
de un Emporio Comercial, de disefio no experimental. Se trabaj6é con 100

personas quienes contestaron un cuestionario de 18 alternativas en escala



Likert. Entre los resultados que obtuvieron, destaca la correlacion alta'y
positiva de las 2 variables con un 0.752 y un (p <.05). Donde el autor tuvo
como conclusion que el comercio electronico se relaciona con la gestion de

la empresa en estudio.

Ademas, la propuesta de Palomino & Gonzales (2022) que tuvo como
objetivo determinar como influye el Marketing Digital en la Gestion
Comercial de Sedam Huancayo. La propuesta desarrollada fue de tipo
cuantitativo y de disefio correlacional, y se aplico 2 cuestionarios para cada
uno de las variables. Los resultados para las 2 variables correlacionadas
mostraron un valor alto de (0,900**) del rho Spearman; ademas al
correlacional las dimensiones correlacionadas: estudio de mercado
(0,749**), colocacion del producto (0.606**), Estrategias de venta
(0.850**) y Politicas (0,795**) se logrd, respectivamente. Los autores
tienen como conclusion que el marketing digital tiene influencia de forma
significativa en la gestion comercial de la organizacion elegida para

desarrollar su estudio.

Se tiene a Chachi (2021) que busco identificar como se relaciona el e-
commerce Y la gestién comercial con clientes del minimarket Las Vifias. La
poblacién fue 50 clientes, usando encuesta para recolectar datos y el
cuestionario como instrumento, el disefio fue no experimental, de nivel
correlacional. Entre los resultados al correlacionar las 2 variables se obtuvo
un valor de 0,718 luego de aplicar Rho de Spearman. Concluyendo que
existe una relacion del e-commerce y la gestion comercial de captacion de

clientes.



2.1.3. En el ambito regional

Tenemos a Lopez (2018) quien busco conocer como se relaciona un
sistema web con la gestion comercial de Ladrillera Jarama. La
investigacion, se enmarc6 como un estudio correlacional no experimental.
La fueron 23 personas. Aplicando cuestionario para recolectar datos. Los
resultados obtenidos fueron: X2 ¢ = 15.9, X2 t = 9.48, gl = 4, p < 0.05%.
Para identificar el grado de interrelacién, se aplico el coeficiente de
contingencia, con un valor de r = 52%, que indica una alta y significativa; el
promedio obtenido en la gestion comercial, en la escala alta fue 90% y un
2% en el nivel regular, concluyendo el autor que: al aplicar un Sistema Web

existe incidencia de forma significativa en la gestion comercial.

Finalmente, Borja (2020) en su articulo tuvo como objetivo determinar de
qué manera influye una aplicacion en el proceso comercial de las
microempresas. El nivel fue correlacional y tuvo una muestra de 380
microempresas; el autor indica como resultado, una muy alta correlacion de
las variables estudiadas de 0.958 con el estadistico de Spearman, donde se
tiene como conclusion que la adopcion de aplicaciones web de comercio
electronico, influye de manera favorable en el manejo comercial de las

empresas estudiadas.

2.2 Marco doctrinal
2.2.1. Gestién Comercial

La gestion comercial ha evolucionado a lo largo del tiempo como
respuesta a la necesidad de las organizaciones de coordinar y mejorar sus

actividades de ventas, marketing y distribucion, con el fin de maximizar su
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rendimiento financiero. A continuacion, se presentan algunas teorias y

enfoques que explican su origen (Mufiiz, 2013) :

Teoria Clésica de la Administracion (Taylorismo y Fayolismo): Los
principios de la administracion cientifica formulados por Frederick Taylor
y Henri Fayol a finales del siglo XIXy principios del siglo XX influyeron
en la gestion comercial. Taylor promovié la mejora de la eficiencia
organizacional a través de la division del trabajo, la estandarizacién de
procesos y la medicion del rendimiento. Fayol, por su parte, introdujo
funciones administrativas como planificar, organizar, dirigir y controlar,
aplicables en la gestion de ventas y marketing para optimizar los
resultados comerciales (Chiavenato, 2017).

Teoria de Marketing y Comportamiento del Consumidor: Las raices de la
gestion comercial también se encuentran en las teorias de marketing y del
comportamiento del consumidor, desarrolladas a principios del siglo XX.
La gestion comercial moderna se basa en estas teorias al emplear técnicas
como la segmentacion del mercado, el posicionamiento de productos y la
comunicacion de marca para atraer y retener clientes (Macias, 2021)
Teoria de los Recursos y Capacidades: Esta teoria argumenta que la
ventaja competitiva de una empresa se deriva de la gestion eficaz de sus
recursos y capacidades Unicas. En términos comerciales, implica que las
organizaciones deben desarrollar habilidades esenciales en ventas,
marketing y gestidn de relaciones con los clientes para diferenciarse en el
mercado. La gestién comercial se convierte en un enfoque estructurado
para alinear los recursos de ventas y marketing con los objetivos

estratégicos de la empresa (Misra, 2019).
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e Teoria de la Relacion con el Cliente (CRM - Customer Relationship
Management): Con la aparicién del enfoque CRM a finales del siglo XX,
la gestion comercial se orientd hacia una estrategia centrada en el cliente,
que busca optimizar las relaciones a largo plazo con los clientes para

maximizar su valor (Guerola, 2021).

Estas teorias han permitido identificar puntos saltantes al momento de la
definicién de las interrogantes planteadas en los cuestionarios aplicados, asi
constituyeron la base para tener una claridad mayor del problema que la

institucioén afronta.
2.2.2. Aplicativo Web

Los aplicativos web han surgido como resultado de la evolucion de la
tecnologia de la informacion, siendo moldeados por diversas teorias y avances

tecnoldgicos:

e Teoria de la Computacion Distribuida: Los aplicativos web se basan en la
teoria de la computacion distribuida, que explora como distintos sistemas
informaticos pueden funcionar de manera coordinada. Esta teoria facilita
que las aplicaciones alojadas en servidores remotos puedan procesar datos y
ejecutar tareas accesibles desde internet, permitiendo su uso desde cualquier
dispositivo con conexion a la red (Avritzer, 2022).

e Teoria de la Interactividad y Usabilidad: Con el auge de internet en los afios
90, se hizo evidente la necesidad de desarrollar aplicaciones que fueran
tanto interactivas como faciles de usar. Esta teoria sostiene que el disefio
debe enfocarse en la experiencia del usuario (UX), asegurando interfaces

gue sean intuitivas y visualmente atractivas. Los aplicativos web han sido
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influenciados por estos principios de disefio centrados en el usuario, con el
objetivo de optimizar la eficiencia, efectividad y satisfaccion del usuario
(Cinza, 2022).

Teoria del Software como Servicio (SaaS - Software as a Service): Esta
teoria describe la transicion del software tradicional, instalado en
dispositivos locales, hacia servicios en la web donde las aplicaciones se
encuentran alojadas en servidores remotos y son accesibles a través de
internet. Segun esta teoria, los aplicativos web deben ofrecer acceso a
software bajo demanda, con caracteristicas como actualizaciones
automaticas, escalabilidad, flexibilidad y menores costos de implementacion
para los usuarios (Mina, 2021).

Teoria de la Web Semantica: Desarrollada por Tim Berners-Lee, esta teoria
propone un entorno en el cual la informacidén disponible en la web sea
comprensible tanto para humanos como para maquinas. Aunque todavia es
un campo en evolucidn, esta teoria ha influido en el desarrollo de aplicativos
web al enfatizar la interoperabilidad de datos y el uso de estandares abiertos,
con el fin de mejorar la accesibilidad y la integracion de la informacion en

la web (Palma N. , 2020).

Estas teorias han permitido identificar puntos saltantes al momento de la
definicion de las interrogantes planteadas en los cuestionarios aplicados, asi
constituyeron la base para tener una claridad mayor a la solucién requerida

ante el problema que la institucién afronta.
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2.3. Marco conceptual.

2.3.1. Gestién Comercial

Se considera un proceso que detalla una secuencia de pasos y una serie
documentos, si esta gestion no marcha bien, puede ocasionar deficiencias en
otros procesos, como el de produccion en la organizacion, como
consecuencia afectando significativamente la situacion econémica. Cabe
resaltar que una buena gestion es sindbnimo de lograr metas en la

organizacion (Darwazeh, 2022).

Gestion Comercial: Son actividades, procesos y estrategias que una
organizacion desarrolla con la finalidad de efectuar: planificacion, ejecucion
y supervision de actividades de orden comercial con la finalidad de lograr el
méaximo rendimiento y rentabilidad. Esta funcion abarca diversas areas y
dimensiones dentro de una empresa, y su objetivo principal es garantizar
que la organizacion alcance sus metas comerciales de manera eficiente y

efectiva (Polit, 2022).

La gestion comercial es indispensable en la empresa, ya que sin ello no es
posible su correcto funcionamiento. Se basa en estudiar el mercado y poder
acceder con productos y precios. Esto es parte del dia a dia de las
organizaciones, y va a permitir sacar estrategias para toma de decisiones

(Liang, 2019)

Una gestion comercial efectiva puede aportar una serie de beneficios
significativos para una empresa. Algunos de estos beneficios incluyen

(Palma & Arrobo, 2021):
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Aumento de las Ventas: Una gestion comercial solida permite
identificar oportunidades de mercado, optimizar estrategias de venta 'y
mejorar la eficacia para captar y poder retener a clientes, lo que permite
el logro de un aumento en las ventas.

Mejora de la Rentabilidad: La optimizacién de precios, costos y
procesos comerciales puede contribuir a una mejor rentabilidad,
maximizando los ingresos y minimizando los gastos operativos.
Fidelizacién de Clientes: Una gestion centrada en el cliente y la calidad
del servicio puede generar la fidelizacion de clientes, lo que resulta en
relaciones comerciales a largo plazo.

Eficiencia Operativa: La implementacion de procesos comerciales
eficientes y el uso de tecnologias adecuadas pueden mejorar la
eficiencia operativa, reducir los tiempos de ciclo y optimizar los
recursos.

Adaptabilidad al Mercado: Una gestion comercial proactiva permite a la
empresa adaptarse rapidamente a los cambios en el entorno de
negocios.

Mejora de la Imagen de Marca: Una gestion comercial exitosa, que se
traduce en productos y servicios de calidad, atencion al cliente
excepcional y una sélida presencia en el mercado, contribuye a una
mejor percepcion de la marca.

Innovacion de Productos y Servicios: La gestion comercial orientada a
la innovacién permite la introduccion de nuevos productos o servicios.
Toma de Decisiones Informada: La recopilacion y analisis de datos

comerciales brindando informacion primordial para tomar decisiones
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estratégicas, tacticas y operativas, que ayuden a la mejora integral de

una institucion.

En resumen, una gestion comercial bien ejecutada puede impactar
positivamente en diversos aspectos del rendimiento empresarial, desde el
aumento de las ventas y la rentabilidad hasta la construccion de relaciones
duraderas con los clientes y la adaptabilidad a un entorno comercial

cambiante.

En cuanto a las dimensiones de la gestion comercial se tiene:

o Estrategia Comercial: Se refiere al desarrollo de actividades con
planificacion previa y que se coordinan en una empresa para que
puede obtener metas de orden comercial y alcanzar el éxito en el
mercado. Esta estrategia implica la toma de decisiones sobre como la
empresa competira en el mercado, cOmo se posicionaran sus productos
0 servicios, y cdmo se relacionara con los clientes (Canedo, 2019).

e Operaciones: Se refieren a las actividades y transacciones realizadas
por una empresa en el curso de sus actividades comerciales normales.
Estas operaciones forman parte del dia a dia de una empresa y estan
disefiadas para cumplir con sus objetivos comerciales y financieros
(Govea, 2021).

e Producto: Se refiere a cualquier bien tangible o intangible que toda
organizacion brinda para la satisfaccion de necesidades o deseos de
sus demandantes. Un producto puede ser un articulo fisico, como un
electrodoméstico, un automaovil o una prenda de vestir, entre otros

(Canedo, 2019).
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e Atencion Cliente: Son las diversas actividades y servicios que una
institucion ofrece para la satisfaccion de preguntas, necesidades o
dudas de sus demandantes. Este aspecto es crucial en la relacion entre
la empresa y sus consumidores, ya que una atencion al cliente
contribuye a la construccion de relaciones sélidas y positivas

(Salamah & Hassan, 2022).
2.3.1.1. Estrategias

Una estrategia son planes o enfoques disefiados para alcanzar metas o
objetivos a largo plazo, generalmente en un contexto organizacional o
empresarial. Son acciones bien definidas que se alinean con los recursos
disponibles para garantizar el éxito en entornos competitivos (O’Connor,

2023).
Pasos para la Aplicacion de Estrategias (Fred, 2017).

Figura 1
Pasos para la aplicacion de una estrategia

Andlisis de la Definicidon Formg(leauon Asignacién Ejecucién de Monitoreoy

Situacion de Objetivos . de Recursos la Estrategia Control
Estrategias

Nota: tomado de (Fred, 2017).

El desarrollo e implementacion de estrategias sigue un proceso

estructurado que puede desglosarse en varios pasos:
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Anélisis de la Situacion: Se debe realizar un analisis exhaustivo del
contexto interno y externo de la organizacion. Se utilizan herramientas
como el Andlisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
Amenazas) para evaluar la posicion actual de la empresa, su entorno
competitivo y los factores que pueden influir en su éxito.

Definicién de Objetivos: Se debe establecer objetivos claros y
medibles. Estos objetivos deben estar alineados con la mision y vision
de la organizacién. Los objetivos suelen seguir la metodologia
SMART (Especificos, Medibles, Alcanzables, Relevantes y en un
Tiempo definido) para facilitar su ejecucion.

Formulacion de Estrategias: Se eligen las mejores estrategias para
lograr los objetivos definidos. Las estrategias pueden centrarse en
diversos enfoques, como la diferenciacion de productos, liderazgo en
costos, expansion de mercado, innovacion, entre otros. La eleccion
dependera de los recursos y capacidades de la organizacion.
Asignacion de Recursos: La implementacidn de una estrategia
requiere de recursos. Por lo tanto, es crucial determinar qué recursos
se necesitan y cOmo se asignaran para apoyar la estrategia. Este paso
implica presupuestar, asignar personal clave y coordinar actividades
para garantizar que todos los recursos estén alineados con el plan.
Ejecucion de la Estrategia: Es donde el plan estratégico cobra vida.
Esto implica que todos los niveles de la organizacion se comprometan
con la estrategia, se comuniquen claramente las prioridades, se
establezcan responsabilidades y se realicen las acciones concretas

necesarias para cumplir con los objetivos.
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Monitoreo y Control: EI monitoreo continuo de las estrategias es
crucial para garantizar su efectividad. Se deben establecer indicadores
de desempefio clave (KPI) para medir el progreso hacia los objetivos.
Si se detectan desviaciones, es necesario realizar ajustes para

mantener la estrategia en curso.

Beneficios de Aplicar Estrategias: Aplicar estrategias de manera

adecuada ofrece numerosos beneficios a las organizaciones (Chiavenato,

2017):

Claridad en los Objetivos: La definicion de una estrategia proporciona
claridad sobre los objetivos a largo plazo y las acciones necesarias
para alcanzarlos. Esto ayuda a evitar la dispersion de recursos y a
mantener el enfoque en las metas méas importantes.

Mejora de la Toma de Decisiones: Las estrategias ofrecen una guia
clara para la toma de decisiones. Cuando una organizacion sabe hacia
donde se dirige y como planea llegar, las decisiones estratégicas se
toman con mayor rapidez y precision.

Ventaja Competitiva: Una buena estrategia permite a las empresas
diferenciarse de sus competidores, ya sea mediante innovacion,
precios competitivos, calidad del servicio o eficiencia operativa. Esto
se traduce en una mayor participacion de mercado y posicionamiento.
Adaptacion al Cambio: Las estrategias bien formuladas incluyen
planes para enfrentar cambios en el entorno externo, como nuevas
tecnologias, cambios en el mercado o en la regulacion. Esto
proporciona una mayor flexibilidad y capacidad de respuesta ante

situaciones imprevistas.
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Optimizacion de Recursos: Una buena estrategia permite asignar y
utilizar los recursos de manera eficiente. Esto evita el desperdicio de
tiempo, dinero y esfuerzos en actividades que no aportan valor a los
objetivos estratégicos.

Mejora Continua: El proceso de monitoreo y revision de la estrategia
fomenta una cultura de mejora continua dentro de la organizacion,
permitiendo ajustar las acciones en funcion de los resultados

obtenidos y las nuevas oportunidades o desafios que surjan.

Tipos de Estrategias Comerciales, segun las teorias de Miles y Show, se tienen

las tipos siguientes (Amonrat, 2022).

Estrategia de Prospectores: Las organizaciones que emplean esta
estrategia se caracterizan por su enfoque innovador, buscando
constantemente nuevas oportunidades en el mercado. Su prioridad es el
desarrollo de productos y servicios innovadores para atender demandas
emergentes. Estas empresas valoran la flexibilidad y la capacidad de
adaptarse rapidamente a los cambios.

Estrategia de Defensores: Este enfoque prioriza la eficiencia y la
especializacion en un segmento del mercado bien definido. Las
empresas defensoras tienden a limitar su gama de productos o servicios,
centrandose en la optimizacion de costos y la calidad en sus
operaciones principales.

Estrategia de Analizadores: Las empresas que adoptan esta estrategia
combinan caracteristicas de prospectores y defensores. Exploran nuevas

oportunidades de manera cautelosa, mientras mantienen la estabilidad
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en sus actividades principales. Este enfoque equilibrado les permite
adaptarse gradualmente a las transformaciones del mercado.

e Estrategia de Reactores: Estas organizaciones carecen de una
orientacion estratégica clara y responden a los cambios del entorno de
manera reactiva y sin planificacion. Este enfoque inconsistente puede
resultar en respuestas ineficaces ante los desafios del mercado, lo que

afecta negativamente su competitividad.

2.3.2. Aplicativo Web

Una aplicacion web es un programa por computador que para su
funcionamiento se requiere principalmente un navegador web. Este tipo de
aplicativos se ejecutan un servidor y puede ser accesados por medio de un
navegador web y desde dispositivos que puedan conectarse a Internet

(Cinza, 2022).

Dentro de las aplicaciones web, existen las paginas web dinamicas (figura
2), desarrollados en lenguajes de programacion como ASP.net, PHP, JSP, el
cddigo HTML que es enviado al usuario se construye usando lenguajes de
programacion, permite un disefio que se acomoda a todo tipo de dispositivos
con navegacion a internet: portatiles, smartphone, tablets, ordenadores, etc.
Las paginas son creadas a partir de la informacion captada en la misma

solicitud, o por consultas a la base de datos.
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Figura 2

Esquema bésico del funcionamiento del servidor web con paginas
web dinamicas
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Nota. Adaptado de Aplicaciones web, (Culque & Tiban, 2022)

Un aplicativo web es un programa cliente/servidor, donde el cliente viene
hacer el explorador o navegador y por parte del servidor seria el servidor
web y el protocolo que enlaza o que sirve como puente entre cliente y
servidor se llama (HTTP, HTTPS) ya estan estandarizados y esta demas ser
creado por el programado. El protocolo HTTP, HTPPS son parte de los
protocolos de comunicaciones TCP/IP. Estos protocolos son pieza clave
para poder conectar los sistemas heterogéneos, logrando el intercambio de

datos entre distintos ordenadores (Mina, 2021).

El desarrollo y uso de los aplicativos webs pueden ofrecer una variedad de
beneficios tanto para los usuarios como para las empresas. Aqui hay algunos

de los beneficios mas comunes (Lombardo & Llerena, 2022):

e Accesibilidad: Los aplicativos webs puede ser accesados desde
dispositivos que posean conexiones a Internet y lo realicen desde algin

navegador web, lo que brinda una gran flexibilidad a los usuarios.
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No Requiere Instalacion: Dado que pueden ser ejecutados de manera
directa por medio de los distintos navegadores existentes en el entorno,
eliminando la instalacion y actualizaciones manuales.

Multiplataforma: Funcionan en multiples plataformas y sistemas
operativos, como Windows, macOS, Linux, y dispositivos moviles,
eliminando la restriccién de la compatibilidad de sistema.
Actualizaciones Automaticas: Estas puedan ser programadas en su
configuracion de manera centralizada en el servidor, donde las personas
que las usan siempre acceden a la versidn mas reciente sin ser necesario
intervencion manual de ningun tipo.

Costos de Implementacion y Mantenimiento: En general, el desarrollo y
mantenimiento de aplicativos web puede ser mas rentable que el
desarrollo de aplicaciones nativas, ya que se comparten recursos entre
plataformas.

Acceso Remoto y Colaboracion: Permiten el acceso remoto a la
informacion y fomentan la colaboracién en tiempo real, ya que varios
usuarios pueden trabajar en la misma aplicacion simultdneamente.
Integracion con Servicios en la Nube: Pueden integrarse facilmente con
servicios en la nube para almacenar y sincronizar datos, facilitando el
acceso Yy la recuperacion de informacion desde cualquier lugar.
Actualizacion Instantanea de Contenido: Los cambios en el contenido,
como actualizaciones de informacidn o correccién de errores, pueden

implementarse instantaneamente en todos los dispositivos.



e Andlisis y Estadisticas: Pueden recopilar datos de uso de manera
efectiva, proporcionando a las empresas informacion valiosa sobre el
comportamiento del usuario y el rendimiento de la aplicacion.

e Desarrollo Méas Répido: En comparacion con el desarrollo de
aplicaciones nativas para diferentes plataformas, el desarrollo de

aplicativo web puede ser méas rapido y eficiente.

Estos beneficios hacen que los aplicativos web sean una opcion atractiva
para muchas empresas y usuarios que buscan flexibilidad, accesibilidad y

eficiencia en el uso de aplicaciones en linea.
En cuanto a las dimensiones establecidas se tiene:

e Funcionalidad: Es esencialmente lo que el software puede hacer en

términos de realizar tareas especificas o proporcionar servicios. La
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funcionalidad determina cédmo interactan los usuarios con el software

y qué tipo de resultados pueden esperar obtener de él (Haulde, 2019)

e Rendimiento: Se refiere a la medida de la eficiencia y velocidad con la

que un programa informatico realiza sus funciones. En términos

generales, evaluar el rendimiento de un software implica medir su

capacidad para ejecutar tareas especificas de manera rapida y eficiente,

asi como su capacidad para manejar la carga de trabajo y los recursos

disponibles de manera efectiva (Eid, 2020).

e Escalabilidad: Es la capacidad que tiene un aplicativo o algun sistema

para lograr un incremento en su carga de trabajo, como mas

concurrencia 0 aumento de transacciones y sin sacrificar el rendimiento

de las operaciones y el tiempo de respuestas que lleve su ejecucion. En
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otras palabras, un software escalable tiene la capacidad de lograr
crecimiento y adaptacion eficientemente de acuerdo a como se

incrementa la carga de usuarios, datos o procesos (Avritzer, 2022).

2.4. Definicion de Términos

Aplicacion: Es un programa que se disefia para ser usado desde un
navegador y no necesita instalacion de ningln tipo dado que se ejecutan
desde un servidor y son accesibles por medio de un navegador web en

cualquier dispositivo con conexion a Internet (Cinza, 2022).

Arquitectura Web: Es la organizacion de los contenidos e informacion de
un sitio web, incluyendo la jerarquia entre los elementos que la conforman y
las conexiones que hay entre mismos. Es una finalidad de la arquitectura de
la informacion clésica, que engloba a todo tipo de interfaz digital (Korres,

2022).

Base de datos: Es un software que almacena de manera organizada gran
numero de datos, se podria decir que es un “almacén”, para luego ser
consultado (busqueda, ingreso, eliminacion y actualizacion de datos) todo
desde un ordenador de manera rapida. Se compone de una 0 mas tablas,

cada tabla esta conformado por filas y columnas (Ludmila, 2022).

Calidad: Hace referencia al nivel en que un producto o servicio cumple con
los estandares, expectativas o requisitos establecidos, asegurando su
adecuacion para el uso previsto. Esto implica satisfacer las necesidades del
cliente mediante productos o servicios que sean confiables, eficientes y que

superen sus expectativas. El concepto de calidad abarca tanto los aspectos
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técnicos de los productos como la experiencia general del cliente al

interactuar con la empresa (Silva, 2019).

CRM: Es gestionar las relaciones con el cliente, direccionada a gestionar
las areas més importantes de una organizacion (gestion comercial,
marketing y atencion al cliente). Es una herramienta que ayuda a relacionar

el cliente con los prospectos (Guerola, 2021).

Innovacién: Es el proceso mediante el cual se desarrollan y aplican nuevas
ideas, productos, servicios 0 métodos con el objetivo de incrementar el valor
y la eficiencia en cualquier area o sector. Este concepto abarca tanto la
creacion de algo novedoso como la mejora sustancial de lo ya existente, ya
sea en tecnologia, procesos, modelos de negocio o enfoques
organizacionales. La innovacion no solo se centra en la creatividad, sino en
la implementacion efectiva de esas ideas para generar un impacto y obtener

ventajas competitivas en el mercado (Yan, 2023).

Internet: Es una red de redes y es la méas grande del mundo, que es la union
de muchas redes locales de ordenadores. Es muy importante porque permite
obtener e intercambiar informacion variada entre usuarios, desde cualquier

parte del mundo (Nizeti¢, 2020).

Lenguaje de Programacion: Es un lenguaje que sirve para especificar
algoritmos de modo que es entendible por el programador (humano) y que
es ingresado a un ordenador, por lo tanto, es interpretar el significado de los

programas de dicho lenguaje en que se desarrolla (Tejera & Aguilera, 2020).

Servicio al Cliente: Se refiere al conjunto de acciones y estrategias que una

empresa pone en marcha para asegurar la satisfaccion de sus clientes en
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todas las etapas del proceso de compra: antes, durante y después de la
adquisicion. Este servicio incluye atencion, soporte y resolucion de

problemas, asi como asistencia continua para brindar una experiencia
positiva. Un servicio al cliente de calidad es esencial para fomentar la

fidelidad del cliente y mejorar la reputacion de la empresa (Macias, 2021).

Servidor Web: Un servidor web es aquel que brinda servicios de
alojamiento a los clientes, su funcion es almacenar archivos en un sitio web,
a través de la red se va a exhibir los archivos y podra ser accedido por los
usuarios desde cualquier dispositivo maévil con conexion a internet (Palma,

2020).

URL.: Es un localizador de recursos uniforme, es decir es una direccion que

es asignada a una pagina web que va a ser alojada en la nube (Borja, 2020).

Ventas: La venta es una operacion primordial para las empresas, lo que se
resalta como un instrumento primordial para la gestion de la empresa y el
desarrollo econdmico, en tal sentido la venta es una secuencia de captar

clientes para los productos o servicio de la empresa (Misra, 2019).
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CAPITULO I

PLANTEAMIENTO DE LA HIPOTESIS Y VARIABLES
3.1. HipOtesis

3.1.1. Hipotesis General

Un aplicativo web se relaciona significativamente con la gestion

comercial de la empresa Compudiskett S.R.L de la ciudad de Lima.

3.1.2. Hipotesis Especificas

= Un aplicativo web se relaciona en forma significativa con la
estrategia comercial de la empresa Compudiskett S.R.L. de la
ciudad de Lima.

= Un aplicativo web se relaciona significativamente con las
operaciones de la empresa Compudiskett S.R.L. de la ciudad de
Lima.

= Un aplicativo web se relaciona de manera significativa con el
producto de la empresa Compudiskett S.R.L de la ciudad de
Lima.

= Un aplicativo web se relaciona significativamente con la atencién
al cliente de la empresa Compudiskett S.R.L. de la ciudad de

Lima.

3.2. Variables
3.2.1. Variable 1

Aplicativo Web



3.2.2. Variable 2

Gestion comercial
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3.3.

Tabla 1

Operacionalizacion/ categorizacion de los componentes de las hipotesis

Operacionalizacion componentes de hipétesis
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Titulo

“APLICATIVO WEB PARA Y SU RELACION CON LA GESTION COMERCIAL DE LA EMPRESA COMPUDISKETT S.R.L DE LA CIUDAD DE LIMA”

Hipdtesis

Hipotesis General

Un aplicativo web se relaciona significativamente con la gestion comercial de
la empresa Compudiskett S.R.L. de la ciudad de Lima.

Hipotesis Especificas

Un aplicativo web se relaciona en forma significativa con la estrategia
comercial de la empresa Compudiskett S.R.L. de la ciudad de Lima.

Un aplicativo web se relaciona significativamente con las operaciones de la
empresa Compudiskett S.R.L. de la ciudad de Lima.

Un aplicativo web se relaciona de manera significativa con el producto de la
empresa Compudiskett S.R.L de la ciudad de Lima.

Un aplicativo web se relaciona significativamente con la atencién al cliente de
la empresa Compudiskett S.R.L de la ciudad de Lima.

Definicién Conceptual de las Variables

Aplicativo Web:

Una aplicacion web es un programa por computador que
para su funcionamiento se requiere principalmente un
navegador web. Este tipo de aplicativos se ejecutan un
servidor y puede ser accesados por medio (Cinza, 2022).

Gestioén Comercial:

la gestion comercial es un proceso que detalla una
secuencia de pasos y una serie de documentos, si esta
gestion no marcha bien, puede ocasionar deficiencias en el
proceso de produccién de la empresa, como consecuencia
afectando significativamente la situacion econdmica. Cabe
resaltar que una buena gestion es sinénimo de lograr metas
en la organizacién (Darwazeh, 2022).

Variables

Variable 1

Aplicativo web

Variable 2

Gestion
Comercial

Definicion operacional de las variables / categorias

Dimensiones

Funcionalidad

Rendimiento

Escalabilidad

Estrategia Comercial

Operaciones

Producto

Atencion Cliente

Indicadores/Cualidades

instrumento de

recoleccion de

datos:
Interfaz intuitiva
Comprension Se  utilizo
Ajustado a necesidades instrumento

cuestionario.

Tiempo de carga
Velocidad de respuesta
Caidas

Usuarios concurrentes
Cantidad de uso
Adaptabilidad

Claridad y difusion
Efectividad
Datos histéricos

Eficiencia
Innovacién
Plataforma de uso

Calidad
Variedad
Segmentacion

Tiempo atencién
Capacitacion
Satisfaccion

como
el
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CAPITULO IV

MARCO METODOLOGICO

4.1. Ubicacion Geogréfica
El estudio fue desarrollado en la empresa Compudiskett S.R.L en la Av.

Republica de Chile 504, Lima.

Figura 3

Ubicacion geogréfica de la empresa Compudiskett S.R.L

0

L+

O

&

o
Nota. (Google Maps, 2023)

4.2. Disefio de la Investigacion

4.2.1. Tipo de Investigacion

El tipo de investigacion fue aplicada. Un estudio de este tipo tiene como

fin resolver un determinado problema para su posterior aplicacion. Segun
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Hernandez y Mendoza (2018) este tipo de investigacion se centra en la

solucion de problemas précticos en base a los conocimientos existentes.

4.2.2. Investigacion de alcance

El alcance fue Descriptivo, de acuerdo a Hernandez y Mendoza (2018)
estas investigaciones buscan proporcionar una descripcion en detalle de los
elementos esenciales de un fenémeno, y explicar las relaciones o causas que
lo fundamentan, el analisis explicativo se enfoca en responder preguntas "por

qué sucede" y "cdmo se conectan sus diferentes componentes.

4.4.3. Disefio de Investigacion

Se considerd el disefio no experimental, correlacional. Dado que no
existe manipulacion de variables; se visualizan relaciones que generan

razones de las variables con sus dimensiones en estudio (Hernandez &

Mendoza, 2018).

Variable 1
M r
Variable 2
Donde:
M: muestra

Variable 1: Aplicativo web
Variable 2: Gestion comercial

r: Correlacion variables
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4.3. Métodos de la Investigacion

4.3.1.

4.3.2.

Nivel de investigacion

Se aplico el correlacional. Dado que se quiere determinar como dos
variables se relacionan y el grado de influencia entre ambas, un estudio
correlacional no busca establecer causalidad (Hernandez & Mendoza, 2018).

Método de observacion

Este método permiti6 observar la gestion comercial de la organizacién que
permite realiza el estudio, y la recopilacion de los datos mas relevantes que
ayudaron a identificar la problematica y las alternativas de solucién. Es una
técnica que implica examinar minuciosamente un fenémeno, evento o caso,
recolectar informacion y documentarla para su analisis posterior. La observacion
es un componente esencial en cualquier proceso de investigacion, ya que permite
al investigador reunir la mayor cantidad de datos posible (Hernandez &

Mendoza, 2018).

4.4. Poblacion, muestra, unidad de analisis y unidades de observacion

4.4.1. Poblacién

Estuvo compuesta por personal de la empresa: 40

4.4.2. Muestra

Se tom¢ toda la poblacion, es decir la muestra es 40 personas.

4.4.3. Unidad de Analisis

Estuvo conformado por cada uno de los colaboradores de la empresa

Compudiskett SRL.
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4.4.4. Unidad de Observacion

Luego de establecer la realidad objeto de investigacion:

Aplicativo web y gestion comercial, se ha identificado las siguientes

dimensiones que serén observadas y analizadas:

Variable 1: Aplicativo web (Almacena datos, procesa datos y como salida

se obtiene informacion). (Cinza, 2022)

Variable 2: Gestion comercial (Planificacion — organizacion de la gestion

comercial, monitoreo de la gestion comercial) (Darwazeh, 2022).

4.5. Tecnicas e instrumentos de recopilacion de informacién

45.1. Técnicas

Se uso el cuestionario como técnica, la misma que ayudo en la recoleccion de

datos para las variables que formaron parte de la propuesta.

3.4.2. Instrumentos

Se aplicaron 2 cuestionarios:

Cuestionario 1: Aplicativo Web

Se conformé por 3 dimensiones: Funcionalidad, Rendimiento y
Escalabilidad. Conteniendo 12 interrogantes, que se agruparon de
acuerdo a cada dimension, bajo la escala de Likert.

Cuestionario 2: Gestion comercial

Se conform6 por 4 dimensiones: Estrategia Comercial, Operaciones,
Producto y Atencion al cliente. Conteniendo 12 interrogantes, que se

agruparon de acuerdo a cada dimension, bajo la escala de Likert.
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a) Validez del Instrumento: con la ayuda de 3 expertos conocedores del
tema, determinaron la validez del instrumento para poder ser aplicado a la
muestra seleccionada.
b) Confiabilidad del instrumento
La medicion se realizd con el Alfa de Cronbach: Considerado los datos de la
tabla que se tiene:

Tabla 2

Valor-apreciacion

VALOR ALFA DE CRONBACH APRECIACION
[0.95a+= Muy elevado

[0.90 - 0.95] Elevado
[0.85 - 0.90] Muy buena
[0.80 - 0.85] Buena
[0.75 - 0.80] IMuy respetable
[0.70-0.75] Respetable
[0.65-0.70] Minimamente aceptable
[0.40 - 0.65] IModerada
[0.00 - 0.40] Inaceptable

Nota: datos extraidos de (Pefia, 2022)

Luego de aplicar la prueba piloto (Apéndice 4) se lograron obtener para cada

una de las variables los datos siguientes

Tabla 3

Fiabilidad Aplicativo Web

Alfa Cronbach ftems

,869 12

Nota: calculo de fiabilidad SPSS

Tabla 4
Fiabilidad Gestion Comercial
Alfa de Cronbach items
,919 12

Nota: calculo de fiabilidad SPSS
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Se obtuvo 0.869 para el Aplicativo web, que implica un nivel muy bueno de
confiabilidad y para la Gestion Comercial se obtuvo un elevado nivel de
confiabilidad con 0.919 lo que implica que ambos cuestionarios se pueden

aplicar.

4.6. Técnicas para el procesamiento y analisis de la informacion
Para el proceso de los datos que fueron obtenidos a partir de los cuestionarios
que se aplicaron, se uso el Excel, en donde se procedié a la tabulacién respectiva,
en funcidn a las encuestados y respuestas que ellos brindaron. También fue usado el
paquete SPSS V.26 El analisis de la investigacion fue desarrollado aplicando
estadistica descriptiva para el calculo (promedio, varianza, etc.). Previa a la
aplicacion del estadistico se aplico la prueba de normalidad y se trabajo con

Spearman.

4.7. Equipos, materiales, insumos, etc.

Equipo: Laptop e impresora

Materiales: Libros fisicos y virtuales, lapiceros, hojas bond, tesis de

investigacion, articulos y/o revistas.

Insumo: Tintas para impresora y hojas bond.

4.8. Matriz de Consistencia Metodoldgica

Tabla 5

Matriz de Consistencia



36

APLICATIVO WEB Y SU RELACION CON LA GESTION COMERCIAL DE LA EMPRESA COMPUDISKETT S.R.L. DE LA CIUDAD DE LIMA

PROBLEMA

PRINCIPAL

¢De qué manera un aplicativo web
se relaciona con la gestion
comercial de la  empresa
Compudiskett S.R.L de la ciudad de
Lima?

ESPECIFICO
¢De qué modo un aplicativo web se
relaciona con la  estrategia
comercial de la  empresa

Compudiskett S.R.L de la ciudad de
Lima?

¢(Cuédl es la forma en que un
aplicativo web se relaciona con las
operaciones de la empresa
Compudiskett S.R.L de la ciudad de
Lima?

¢De qué manera un aplicativo web
se relaciona con el producto de la
empresa Compudiskett S.R.L de la
ciudad de Lima?

¢De qué modo un aplicativo web se
relacion con la atencion al cliente
de la empresa Compudiskett S.R.L
de la ciudad de Lima?

OBJETIVO

PRINCIPAL

Determinar la relacién de un
aplicativo web con la gestion
comercial de la empresa
Compudiskett S.R.L de Ila
ciudad de Lima

ESPECIFICO

Definir la relacion de un
aplicativo web con la estrategia
comercial de la empresa
Compudiskett S.R.L de Ia
ciudad de Lima.

Determinar la relacién que
existe entre un aplicativo web y
las operaciones de la empresa
Compudiskett S.R.L de la
ciudad de Lima.

Establecer la relacion de un
aplicativo web con el producto
en la empresa Compudiskett
S.R.L de la ciudad de Lima.

Determinar la relacion
existente entre un aplicativo
web y la atencion al cliente en
la empresa Compudiskett S.R.L
de la ciudad de Lima.

HIPOTESIS

PRINCIPAL

Un aplicativo web se relaciona
significativamente en la  gestion
comercial de la empresa Compudiskett
S.R.L de la ciudad de Lima.

ESPECIFICO

Un aplicativo web se relaciona en forma
significativa con la estrategia comercial
de la empresa Compudiskett S.R.L. de la
ciudad de Lima.

Un aplicativo web se relaciona
significativamente con las operaciones de
la empresa Compudiskett S.R.L. de la
ciudad de Lima.

Un aplicativo web se relaciona de manera
significativa con el producto de la
empresa Compudiskett S.R.L. de la
ciudad de Lima.

Un aplicativo web se relaciona
significativamente con la atencion al
cliente de la empresa Compudiskett
S.R.L. de la ciudad de Lima.

VARIABLE DIMENSIONES

V.

< APLICATIVO
WEB

W)

GESTION COMERCIAL

Funcionalidad

Rendimiento

Escalabilidad

Estrategia
Comercial

Operaciones

Producto

Atencion al cliente

MARCO <
INDICADORES TEORICO METODO
Interfaz intuitiva SEGQN
Comprension PROPOSITO
Ajustado a necesidades Servidor web Aplicada
Tiempo de carga Red DISENO

Velocidad de respuesta
Caidas

Usuarios concurrentes
Cantidad de uso
Adaptabilidad

Lenguaje de
Programacion
Base de datos

Correlacional
TEMPORALIDAD

Longitudinal

Definicion de
Gestion
Comercial

Claridad y difusion
Efectividad
Datos historicos

Eficiencia
Innovacion
Plataforma de uso

Calidad
Variedad
Segmentacion

Tiempo atencion
Capacitacion
Satisfaccion




37

CAPITULO V

RESULTADOS Y DISCUSION

5.1. Presentacién de Resultados.

Se aplicaron los dos cuestionarios, previamente validados para cada una de las
variables existentes: aplicativo web y gestion comercial. Los resultados muestran los
valores obtenidos a nivel de cada una de las variables y a nivel de sus respectivas
dimensiones. En el caso de los valores que se obtuvieron, a partir de la tabulacion de los
datos recolectados, resalta el calculo del promedio de 2.654 para el aplicativo web y de

3.335 de la gestion comercial.
Estos son los resultados:

5.1.1. ldentificar la relacion de un aplicativo web con la gestion comercial de la
empresa Compudiskett S.R.L de la ciudad de Lima
Luego de aplicar los cuestionarios para cada una de las variables, se
obtuvieron los resultados:

Tabla 6

Descriptivos: Aplicativo Web y Gestion Comercial

. , . . Desviacién
0,
VARIABLE N Minimo Maximo Media 0% estandar
APLICATIVO WEB 40 1,50 3,42 2.654 53.1% ,46782
GESTION COMERCIAL 40 2,50 4,17 3.335 66.7% ,43994

Se puede observar de manera grafica:
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Figura 4
Descriptivo por Variables

COMPARATIVO PROMEDIO
DE LAS VARIABLES

3.335

De acuerdo a la informacion mostrada, se obtuvo un 66.7% de los encuestados
promedios resaltd la importancia la gestion comercial, en el caso del aplicativo
web el promedio obtenido fue de 53.1% de encuestados que resalta la

importancia de la aplicacion de esta herramienta en la gestion comercial.

Descriptivos por variable y Dimension

A. Gestion Comercial
Asi mismo se presenta los resultados que se obtuvieron por cada dimension de
la variable gestién comercial

Tabla 7

Descriptivos gestion comercial

N Minimo  Maximo Media % DeS\{lacuin
estandar
Estrategia 40 2,33 4,33 3.43 68.7% ,50185
Operaciones 40 2,33 4,33 3.23 64.5% ,54112
Producto 40 2,33 4,00 3.28 65.7% ,46256
Atencion Cliente 40 2,67 4,33 3.40 68.0% 47261

De una manera grafica, se puede determinar una comparacion entre las

dimensiones estudiadas
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Figura 5

Comparativo descriptivo dimension Gestion Comercial

Comparativo Dimensiones de la
Gestion Comercial

Arencion Cliente

Dentro de las dimensiones que lograron una mayor valoracion promedio en la
gestion comercial, destacan la estrategia (68.7%) y la atencion al cliente
(68.0%), ambas son consideradas claves para una gestion adecuada, dado que
el disefio de estrategias focalizadas en el cliente, aseguran la personalizacion

en los gustos y preferencias de los clientes, impulsando su fidelidad.

. Aplicacion Web
Asi mismo se presenta los resultados que se obtuvieron por cada dimension de

la variable aplicacion Web

Tabla 8

Descriptivos Aplicacion Web

N Minimo Méaximo Media % DeS\{|aC|on
estandar
Funcionalidad 40 1,50 4,00 2.64 52.9% ,51231
Rendimiento 40 1,50 3,75 2.66 53.3% ,54758
Escalabilidad 40 1,50 3,50 2.66 53.1% ,51791

De una manera grafica, se puede determinar una comparacion entre las

dimensiones estudiadas
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Figura 6

Comparativo Descriptivos dimensiones Aplicativo Web

Comparativo Dimensiones del
Aplicativo Web

»
R

4
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53.3%
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Funcionalidad Rendimiento

w— Media

Dentro de las dimensiones que lograron una mayor valoracion promedio
en el aplicativo web, destacan el rendimiento (53.3%) la cual es una
preocupacion constante de los entrevistados dado que
independientemente del nimero de operaciones, estas deben ser

ejecutadas de una manera eficiente.

5.1.2. Definir la relacion de un aplicativo web con la estrategia comercial de la
empresa Compudiskett S.R.L de la ciudad de Lima.
Se presentan los datos descriptivos para la dimension estrategia:
1) El célculo de la media obtenida
Luego de ser procesados los cuestionarios, se obtuvieron los datos

siguientes:

Tabla 9

Descriptivo dimension estrategia

Desviacién

. L . o
N Minimo Maximo Media Yo estandar

Estrategia 40 2,33 4,33 3.43 68.7% ,50185




41

El promedio obtenido correspondi6 al 68.7%, donde resalta que las
estrategias ajustadas de manera efectiva influyen de manera considerable
en esta dimension.

2) Frecuencia por Escala

De acuerdo a la escala aplicada, se obtuvieron las siguientes
frecuencias luego de aplicar el cuestionario en la muestra aplicada.

Tabla 10

Frecuencias dimension estrategia

DIMENSION Escala Colaboradores %
Estrategia 100.00%
Muy Baja 0 0.00%
Baja 0 0.00%
Regular 8 20.00%
Alta 27 67.50%
Muy Alta 5 12.50%

Se puede observar de manera grafica, la distribucion porcentual por cada

escala.

Figura 7

Niveles dimension estrategia

Dimension Estrategia

— \‘

(s 13%
§; 20%
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Dentro de los valores obtenidos resalta en modo alto el 67% de los
encuestados, se ubicd en esta escala, en donde se determina que los
entrevistados indicaron como factor importante la adaptacion de las

estrategias.

5.1.3. Determinar la relacion que existe entre un aplicativo web y las operaciones

de la empresa Compudiskett S.R.L de la ciudad de Lima.

Se presentan los descriptivos:

1) El calculo de la media obtenida
Se presentan los datos descriptivos para la dimension operaciones,

presentada:

Tabla 11

Descriptivos dimension operaciones

N Minimo Maximo  Media % Desviacion
estandar
Operaciones 40 2,33 4,33 3.23 64.5% ,54112

El promedio obtenido correspondio al 64.5%, donde de acuerdo a la
opinion de los encuestados, las estrategias aplicadas de manera
efectiva influyen directamente en las operaciones realizadas para

mejorar la gestion comercial.

2) Frecuencia por Escala
De acuerdo a la escala aplicada, se obtuvieron las siguientes

frecuencias desde la muestra aplicada.
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Tabla 12

Frecuencia dimension operaciones

DIMENSION Escala Colaboradores %
Operaciones 100.00%
Muy Baja 0 0.00%
Baja 0 0.00%
Regular 16 40.00%
Alta 23 57.50%
Muy Alta 1 2.50%

Se puede observar de manera gréfica, la distribucion porcentual

por cada escala

Figura 8

Niveles dimensién operaciones

Dimension Operaciones
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Dentro de los valores obtenidos resalta en modo alto el 57% de los
encuestados, se ubicd en este rubro, en donde se observa que el

desarrollo eficiente de las estrategias, se considera importante.

5.1.4. Establecer la relacion de un aplicativo web con el producto en la empresa

Compudiskett S.R.L de la ciudad de Lima.

Se presenta los descriptivos:

1) El célculo de la media obtenida
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Se presentan los datos descriptivos para la dimension producto,

presentada:

Tabla 13

Descriptivos dimension producto

N Minimo Maximo  Media % Desviacion
estandar
Producto 40 2,33 4,00 3.28 65.7% ,46256

El promedio obtenido correspondi al 65.7%, donde se determina
que las los productos ofrecidos son de alta calidad y cumplen con las

expectativas de los clientes y ayuda directamente en la gestion

comercial.

2) Frecuencia por Escala

De acuerdo a la escala aplicada, se obtuvieron las siguientes

frecuencias desde la muestra aplicada.

Tabla 14

Escala dimensién producto

DIMENSION Escala Colaboradores %
Producto 100.00%
Muy Baja 0 0.00%
Baja 0 0.00%
Regular 14 35.00%
Alta 26 65.00%
Muy Alta 0 0.00%

Se puede observar de manera grafica, la distribucién porcentual

por cada escala
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Figura 9

Niveles dimensién producto

DIMENSION PRODUCTO

o; 0%

Dentro de los valores obtenidos resalta en modo alto el 65% de
los encuestados, se ubicé en este rubro, en donde se observa que
existe una variedad de productos que satisfacen las necesidades,

es importante para la gestion comercial.

5.1.5. Determinar la relacion existente entre un aplicativo web y la atencion al

cliente en la empresa Compudiskett S.R.L de la ciudad de Lima.
Se presentan los descriptivos
1) El célculo de la media obtenidas

Se presentan los datos descriptivos para la dimension atencién al

cliente, presentada:

Tabla 15

Descriptivo dimensién atencion al cliente

Desviacién

- L. . 0
N Minimo Maximo Media % estandar

Atencion Cliente 40 2,67 4,33 3.40 68.0% 47261
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El promedio obtenido correspondi6 al 68.0%, donde se determina

que el personal de servicio al cliente est4 bien capacitado y es

amable, lo cual incide directamente en la gestion comercial.

2) Frecuencia por Escala

De acuerdo a la escala aplicada, se obtuvieron las siguientes

frecuencias desde la muestra aplicada.

Tabla 16

Escala de la dimensién atencion cliente

DIMENSION Escala Colaboradores %
Atencion Cliente 100.00%
Muy Baja 0 0.00%
Baja 0 0.00%
Regular 14 35.00%
Alta 21 52.50%
Muy Alta 5 12.50%

Se puede observar de manera grafica, la distribucion porcentual

por cada escala

Figura 10

Niveles dimensién atencion al cliente
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Dentro de los valores obtenidos resalta en modo alto el 52% de
los encuestados, se ubico en este rubro, en donde se observa que
se brinda un servicio de atencion al cliente eficiente y rapido, es

importante para la gestion comercial

5.2. Discusion de Resultados.

e Segun la presente investigacion se determind que existe una relacion
significativa entre el aplicativo web y la dimension estrategia de la gestion
comercial es alta y positiva. Por lo tanto, se ha demostrado que el aplicativo web
tiene relacion positiva con la dimension estrategia de la gestion comercial de la
empresa Compudiskett y esto basado en que la empresa adapta sus estrategias en
funcidn a datos historicos y las estrategias comerciales se ajustan de manera

efectiva a las tendencias del mercado.

De acuerdo a lo indicado el presente estudio, tienen concordancia con lo que se

planteo:

Palomino y Gonzales (2022) en su tesis “Marketing Digital y su
Influencia en la Gestién Comercial de la E.P.S SEDAM Huancayo S.A. -
2022” también estudiaron la dimension estrategia y su estudio fue de disefio
correlacional, donde al correlacionar la variable con la dimensién estrategia
tuvo valor correlacional (0,850**), también aplico el rho de Spearman, al
igual que la presente investigacion tuvo una relacién positiva alta en la
correlacion, a esto se une que el disefio de estrategias basadas en

informacion oportuna tienen un impacto mayor de éxito al ser aplicadas.

e Segun la presente investigacion se determino que existe una relacion

significativa entre el aplicativo web y la dimension operaciones de la gestién
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comercial es alta y positiva. Por lo tanto, se ha demostrado que el aplicativo web
tiene relacion positiva con la dimension operaciones de la gestion comercial de

la empresa Compudiskett.

De acuerdo a lo indicado el presente estudio, tienen concordancia con lo que fue

planteado:

Melzer (2023) en su articulo destaca el analisis descriptivo de la
dimensién operaciones donde también se aplicd un cuestionario para
determinar su valor, el cual correspondio a 85% de aprobacion promedio,
a diferencia del 64.5% de la presente investigacion. Destaca el autor que
las operaciones realizadas en el subproceso de compras y adquisiciones,
como parte la gestion comercial, que bajo el soporte tecnoldgico aplicado

se agilizan los tiempos del proceso.

Segun la presente investigacion se determino que existe una relacion
significativa entre el aplicativo web y la dimensién producto de la gestion
comercial es alta y positiva. Por lo tanto, se ha demostrado que el aplicativo web
tiene relacion positiva con la dimension producto de la gestion comercial de la

empresa Compudiskett.

De acuerdo a lo indicado el presente estudio, tienen concordancia con lo que se

planteo:

Palomino y Gonzales (2022) en su tesis “Marketing Digital y su
Influencia en la Gestién Comercial de la E.P.S SEDAM Huancayo S.A. -
2022 también estudiaron la dimension producto y su estudio fue de
disefio correlacional, donde al correlacionar la variable con la dimension

estrategia tuvo valor correlacional (0,606**), también aplicé el rho de
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Spearman, al igual que la presente investigacion tuvo una relacion
positiva alta en la correlacion, a esto se une que los productos ofrecidos
son de alta calidad y cumplen con las expectativas del cliente, donde la
existencia de una variedad de productos que satisfacen las necesidades de

diferentes segmentos de clientes, ayuda a una mejor gestion comercial.

e Segun la presente investigacion se determind que existe una relacion
significativa entre el aplicativo web y la dimension atencidn al cliente de la
gestion comercial es alta y positiva. Por lo tanto, se ha demostrado que el
aplicativo web tiene relacion positiva con la dimension atencion al cliente de la

gestion comercial de la empresa Compudiskett.

De acuerdo a lo indicado el presente estudio, tienen concordancia con lo que se

planteo:

Lépez (2018) en su tesis “APLICACION DE UN SISTEMA EN
ENTORNO WEB EN LA GESTION COMERCIAL DE LA EMPRESA
LADRILLERA JARAMA S. R. Ltda. IQUITOS — 2018 trabajo con la
dimension eficiencia en la atencion al cliente, obteniendo como valor
descriptivo un 91.3% en la escala alta a partir de cuestionario aplicado,
donde la presente investigacion obtuvo un 65.0% en el nivel alto, donde
destaca la capacitacion y la amabilidad del personal de servicio al cliente,

brindando un servicio de atencién al cliente de manera eficiente y rapida.

5.3 Prueba estadistica

5.3.1. Prueba de Normalidad

Al aplicar la prueba de normalidad, para una muestra < 50, se trabaj6 con

Shapiro-Wilk, cuyos datos son:
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Tabla 17

Normalidad Aplicativo Web y Gestion Comercial

Estadistico sig
APLICATIVO WEB Shapiro-Wilk 0.963  0.208
GESTION COMERCIAL  Shapiro-Wilk 0.927  0.013

Dado que uno de los valores de sig obtenidos (0.208 y 0.013) son <
(0.05), implica que los datos no siguen una normal distribucion, por lo

que se aplicé la prueba de Spearman.

5.3.2 Prueba de Hipotesis
A. Hipotesis General
Se aplico el estadistico de Spearman, y estos son los resultados:

Tabla 18

Correlacion Aplicativo Web y Gestion Comercial

GESTION
COMERCIAL
APLICATIVO WEB Coeficiente de correlacion , 759"
Sig. (bilateral) ,000
N 40

Se aprecia que existe una alta correlacién positiva entre el Aplicativo
Web y la gestion comercial (0,759**), en donde resalta por el lado del
aplicativo web la aplicacion eficiente a los altos volumenes de datos y en
el caso de la gestion comercial la adaptacion de las estrategias rescatadas

a partir de los datos historicos.

El valor de sig, que se obtuvo fue (0,000) < que (0,05), lo cual, al

permanecer en la zona de rechazo, se acepta la Ha donde un aplicativo
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web se relaciona significativamente con la gestion comercial de la
empresa Compudiskett S.R.L. de la ciudad de Lima.
B. Hipotesis Especificas
1) Hipotesis Especifica 01. Dimension Estrategia Comercial
Hipotesis
Ho: Un aplicativo web no se relaciona en forma significativa con la

estrategia comercial de la empresa Compudiskett S.R.L.

Ha: Un aplicativo web se relaciona en forma significativa con la

estrategia comercial de la empresa Compudiskett S.R.L.

Prueba Aplicada

Los resultados se observan en la tabla siguiente
Tabla 19

Correlacion Aplicativo Web y estrategia

Estrategia
Rho de APLICATIVO Coeficiente de correlacion ,708™
Spearman WEB ] ]
Sig. (bilateral) ,000
N 40

Como se puede apreciar existe una alta correlacion positiva entre
el Aplicativo Web y la estrategia comercial (0,708), en donde
resalta las estrategias rescatadas a partir de los datos historicos y

su ajuste a las tendencias del mercado.

Asi mismo, el valor de sig, que se obtuvo fue (0,000) < que
(0,05), lo cual, al permanecer en la zona de rechazo, se acepta la
Ha donde Un aplicativo web se relaciona de forma significa con

la estrategia comercial de la empresa Compudiskett S.R.L.
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2). Hipdtesis Especifica 02. Dimension Operaciones
Hipotesis
Ho: Un aplicativo web no se relaciona significativamente con las
operaciones de la empresa Compudiskett S.R.L. de Lima.
Ha: Un aplicativo web se relaciona significativamente con las

operaciones de la empresa Compudiskett S.R.L. de la ciudad de Lima.

Prueba Aplicada

Luego de aplicar el estadistico de Spearman, los resultados se

observan en la tabla siguiente

Tabla 20

Correlacion Aplicativo Web y operaciones

Operaciones
Rho de APLICATIVO Coeficiente de correlacion ,618™
Spearman WEB ] ]
Sig. (bilateral) ,000
N 40

Como se puede apreciar existe una alta correlacion positiva entre
el Aplicativo Web y la dimension operaciones (0,618), en donde
resalta que las operaciones comerciales son llevadas de manera

eficiente y sin problemas.

Asi mismo, el valor de sig, que se obtuvo fue (0,000) < que
(0,05), lo cual, al permanecer en la zona de rechazo, se acepta la
Ha donde Un aplicativo web se relaciona significativa las
operaciones de la empresa Compudiskett S.R.L. de la ciudad de

Lima.
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3). Hipotesis Especifica 03. Dimension Producto
Hipotesis
Ho: Un aplicativo web no se relaciona de manera significativa con el
producto de la empresa Compudiskett S.R.L. de Lima.
Ha: Un aplicativo web se relaciona de manera significativa con el

producto de la empresa Compudiskett S.R.L. de la ciudad de Lima.

Prueba Aplicada

Luego de aplicar el estadistico de Spearman, los resultados se

observan en la tabla siguiente

Tabla 21

Correlacion Aplicativo Web y producto

Producto
Rho de APLICATIVO Coeficiente de correlacion ,630™
Spearman WEB ] ]
Sig. (bilateral) ,000
N 40

Como se puede apreciar existe una alta correlacion positiva entre
el Aplicativo Web y la dimension producto (0,630), en donde
resalta a la innovacion de sus productos como una estrategia

comercial.

Asi mismo, el valor de sig, que se obtuvo fue (0,000) < que

(0,05), lo cual, al permanecer en la zona de rechazo, se acepta la
Ha donde Un aplicativo web se relaciona de manera significativa
con el producto de la empresa Compudiskett S.R.L. de la ciudad

de Lima.
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4). Hipdtesis Especifica 04. Dimension Atencion al cliente
Hipotesis
Ho: Un aplicativo web no se relaciona significativamente con la
atencion al cliente de la empresa Compudiskett S.R.L.
Ha: Un aplicativo web se relaciona significativamente con la
atencion al cliente de la empresa Compudiskett S.R.L.
Prueba Aplicada
Luego de aplicar el estadistico de Spearman, los resultados se
observan en la tabla siguiente

Tabla 22

Correlacion Aplicativo Web y atencion cliente

Atencion cliente

Rho de APLICATIVO Coeficiente de correlacion ,698™
Spearman WEB ] ]
Sig. (bilateral) ,000
N 40

Como se puede apreciar existe una alta correlacion positiva entre
el Aplicativo Web y la dimension atencién cliente (0,698), en
donde resalta que el personal de servicio al cliente debe estar

apropiadamente calificado.

Asi mismo, el valor de sig, que se obtuvo fue (0,000) < que
(0,05), lo cual, al permanecer en la zona de rechazo, se acepta la
Ha donde Un aplicativo web se relaciona significativamente con

la atencion cliente de la empresa Compudiskett S.R.L.



55

CAPITULO VI

CONCLUSIONES

Con los resultados que se obtuvieron, se concluye:

Al contrastar la hipétesis general se concluy6 que existe una relacion
significativa entre el aplicativo web y la gestion comercial, y que esta relacién es
muy alta, obteniendo un valor correlacional de (,0759**). Por lo tanto, se ha
demostrado que el aplicativo web influye positivamente en la gestién comercial
de Compudiskett. Esta alta relacion brinda la posibilidad de que al implementar
mayores funciones en el aplicativo web, a partir de la informacion generada, se
podran disefar variadas estrategias comerciales que ayuden a realizar las
operaciones comerciales de una manera mas eficiente: se pueden tener mejores
tiempos de atencion, satisfaccion de los clientes por el servicio ofrecido,
promociones con mayor impacto entre otros; determinar producto con mas
demanda. Redundando en la atencidon del cliente y en una mejor gestion

comercial en Compudistkett S.R.L.

Para la hipotesis especifica 01, se encontro que existe una relacion significativa
entre el aplicativo web y la dimension estrategia de la gestion comercial es alta 'y
positiva, con un valor correlacional de (,708**). Por lo tanto, se ha demostrado
que el aplicativo web tiene relacion positiva con la dimension estrategia de la
gestion comercial de la empresa Compudiskett, resaltando que la empresa debe
contar con la capacidad de adaptar sus estrategias de acuerdo al entorno que se le

presente, ajustandose a las tendencias del mercado.

Para la hipotesis especifica 02, se encontrd que existe una relacion significativa

entre el aplicativo web y la dimension operaciones de la gestién comercial es
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alta y positiva, con un valor correlacional de (,618**). Por lo tanto, se ha
demostrado que el aplicativo web tiene relacion positiva con la dimension
operaciones de la gestion comercial de la empresa Compudiskett, resaltando que
las operaciones deben ser desarrolladas de una manera eficiente, donde la

incorporacion de tecnologias ayuda a la automatizacion de las operaciones.

Para la hipdtesis especifica 03, se encontrd que existe una relacion significativa
entre el aplicativo web y la dimension producto de la gestién comercial es alta y
positiva, con un valor correlacional de (,630**). Por lo tanto, se ha demostrado
que el aplicativo web tiene relacion positiva con la dimension producto de la

gestion comercial de la empresa Compudiskett.

Para la hipotesis especifica 04, se encontrd que existe una relacion significativa
entre el aplicativo web y la dimension atencidn al cliente de la gestion comercial
es alta y positiva, con un valor correlacional de (,689 **). Por lo tanto, se ha
demostrado que el aplicativo web tiene relacion positiva con la dimension
atencion al cliente de la gestion comercial de la empresa Compudiskett,
resaltando que los productos ofrecidos, deben de reunir caracteristicas de alta
calidad, cumpliendo las expectativas de los clientes, presentando variedad de

acuerdo a cada segmento de clientes identificados.

Considerando las conclusiones anteriores, se ha demostrado que tanto las preguntas

como las hipétesis general y especifica fueron confirmadas como verdaderas. Esto

evidencia que el aplicativo web se relaciona con la gestion comercial de la empresa

Compudiskett, los resultados presentado seran de mucha utilidad para la empresa y

para investigaciones similares en el futuro.
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CAPITULO VII

RECOMENDACIONES

e Al Gerente Comercial fomentar la implementacion de un aplicativo web, como
una herramienta tecnolégica, dado que permitira mejorar la gestion comercial de
la empresa. Se puede tomar las siguientes acciones:

- En base a la informacién generada por el aplicativo web, se pueden
establecer un conjunto de indicadores de gestion, que permitan evaluar el
desempefio de los responsables de la gestion comercial.

- Revisar el proceso comercial y en base a las actividades identificadas, definir
adecuadamente los requisitos que debe de cumplir el aplicativo web de
manera que sea mas eficientes y se reduzcan los tiempos de atencion de las
diversas operaciones del sistema comercial.

e Al gerente comercial, con la finalidad de mejorar la formulacion de estrategias
estas deben ser orientadas, principalmente a la gestion de las relaciones con los
clientes de tal forma que aseguren su fidelidad o ayuden a recomendar a nuevos
consumidores y se mantenga los niveles de ventas que se vean reflejados de
manera positiva en la gestion comercial.

e Al gerente comercial en coordinacion con la direccion de Tecnologias de
Informacion gestiona la mejora de las operaciones de la gestion comercial,
incorporando tecnologias modernas, que formen parte del aplicativo web como
cédigo QR, mapas de ubicacion de clientes para atender sus pedidos de manera
precisa y eficiente.

e Al gerente comercial en coordinacion con el responsable de recursos humanos,
mejorar los productos de la gestion comercial, realizar capacitacion al personal

sobre catalogacion de productos, asi mismo con los datos que se vayan
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generando, incorporar algun modelo predictivo basado en Inteligencia Artificial
y ayude a pronosticar la demanda de los productos mensual, sobre cantidades
posibles a vender.

Al gerente comercial mejorar la atencién del cliente capacitando al personal
sobre temas de atencion y empatia a los clientes, asi como recomendaciones que
pueda hacerse a los clientes sobre alternativas de productos a brindar. También
se puede aplicar un CRM (administracion de las relaciones con los clientes)
donde se pueda personalizar e identificar los gustos y preferencias con los

clientes.
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Apéndice 1. Validacion de Instrumentos

I DATOS GENERALES

FICHA DE VALIDACION DE INSTRUMENTO

L1 Apellidos y nombres del experto: SALCEDO CAMPOS RONAL
12, Grado académico: MAESTRO EN CIENCIAS

1.3, Curgo e institucidn donde labora: DIRECCION REGIONAL DE EDUCACION
L4, Titulo de Ja investigacion: Aplicativo web y su relacidn con la gestidn comercial de la empresa Compudiskett S.R.L

de |2 ciudad de Lima

L5, Autor del instrumento: Alix Aguilar Tunta
L6, Licencintury/ maestrin/ doctorado: Maestria
L7. Nombre del instrumento; Cuestionario
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CRITERIOS Deficiente | Regular Excelente
FDECADORER CUALITATIVOSCUANTITATIVOS | 0-20% | 2140% | 4 | Base | g 100
1. CLARIDAD Estil formulado con lengwaje apropiado, X
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Adecundo al alcasce de ciencia y
3. ACTUALIDAD tecaologia, X
4. ORGANIZACION Existe wm cegrmizacica ligica. X
¢ Coenprende los aspectos de cantidad y X
5. SURICIENCIA calidsd
N Adecundo para valorur aspectos el X
6. INTENCIONALIDAD estmdii,
Basadas en aspectas Tedncos-Cientificos X
7. CONSISTENCIA ydel letaa do eutuiics
Entre Jos fadices, indicadores, X
& COHERENCA dimensianes y varisbles.
0. METODOLOGIA La estrategia responde 2l propdsito del X
ENTEN CGenera nusvas pautas en b imvestigacin y X
180NV ClA construceide de teoelas.
SUB TOTAL
TOTAL (PROMEDIO) oo 2%
VALORACION CUANTITATIVA (Total X 0.20): 80% ftems con mayor vadoracidn
VALORACION CUALITATIVA: Instrumento adecuado
OPINION DE APLICABILIDAD: Procede su aplicacion ¥ oo
S =k
Lugar y fecha: Cajamarca, 02 de marzo def 2023 Prrmrs
M.Cs Salcedo Campos Ronul

DNI 46947315




L

FICHA DE VALIDACION DE INSTRUMENTO

DATOS GENERALES

L1 Apellidos y nombres del experto: Fernander Silva Yesenia Liceth
L2, Grado académicor Maestro en Ciencias
L3 Cargo e institucidn donde lubora: Docente « Universidad Nacional de Cagumarca

L4, Titulo de la Investigacion: Aplicutivo web y su relacidn con la gestion comercial de la empresa Compudiskett S R.L
de la cludad de Lima

L5, Autor del instrumento: Alis Aguilar Tanta
L6, Licenclatura’ maesteia/ doctorndo: Maestrin
L7, Nombre del instrumento: Coestionano

64

Muy

. CRITERIOS Defickente - | Regular | Bueoo Excelente
BDICADORES CUALITATIVOS/CUANTITATIVOS % | D05 | aeon | B | oo
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EICHA DE VALIDACION DE INSTRUMENTO
1. DATOS GENERALES
1L1. Apellidos y nombres del experto: Mendoza Rivers Ricardo
112, Grado scadémico: Dovtor en Caenciay
IL3, Cargo ¢ institucion donde laborw: Docente - Universidad Nacional de Trujillo
1L4. Tiulo de ka investigacion: Aplicativo web y s relacion con la gestion comercal de la empresa Compudiskett S.R.L
de la cludad de Lima
1LS. Autor del Instrumento: Alix Aguilar Tanta
L6, Licenciatura/ maestria/ doctorado: Macstrin
1L7. Nombre del instrumento: Cucstionuno

. Muy
9 CRITERIOS Defickente 0~ | Regular [ Bueno Excelente
HCARORSY CUALITATIVOSICUANTITATIVOS 0% | 0% | asos | DU g0
o - - ;

1. CLARIDAD Esta formulado coo lenguaje sproprada X

12, OBJETIVIDAD Estd expresado en conductas observables, x

13, ACTUALIDAD Adecuado al akunce de cencin y wenologla, X

14, ORGANIZACION Existe una organizicion logica. X

15, SUFICIENCIA Coonprende kos aspecton de canticicl y X

3 calbidl,

16, INTENCIONALIDAD Adecuslo para valorsr aspectos del estudio, X
Basadas en aspectos Tedricos-Clentificos y

17, CONSISTENCIA del tema de estudio. X
Entre ks fnfices, indicadoees, dimensiones y

18, COHERENCIA variables X

19, METODOLOGIA La estrateyia responde al propdsite del X
extucho,
Geneni nuevas pautas en L investi gmadn y

2, CONVENIENCIA construceidn de teorfas X

TOTAL (PROMEDIO} 0% B

VALORACION CUANTITATIVA (Total X 0.20): 80% flems con mayor valoracion
VALORACION CUALITATIVA: Instrumento udecuido

OPINION DE APLICABILIDAD: Procede su aplicacian ;
cifu 4

LUGAR Y FECHA: Cajumarca, 18 de abnl del 2023 &>
Dr. Ricardo Mendoza Rivera
DNE 18070765
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Apéndice 2. Instrumentos

A. Cuestionario de Gestion Comercial

CUESTIONARIO PARA GESTION COMERCIAL

Estimado colaborador: EI presente cuestionario es parte de una investigacion scadémicy, que busea oblener datos
sobre lo que Ud, Opina acerca de fn gestion Comercinl en buse o su experiencin, elegir algun alternativa
Suy respuestas serdn totalmente andnimas

CALIFIQUE LAS PREGUNTAS DESDE UNO (1) A CINCO (5), DONDE:
1: MUYBAJA 2: BAJA 3:REGULAR 4: ALTA 5: MUY ALTA

DIMENSION  PREGUNTA INTERROGANTE

La empresa tiene una estrategla comercial clara y

! bien comunicada,
Las estrateglas comerciales se ajustan de manera
Retralapa 2 efectiva a Jas tendencias del mercado,
3 La empresa adapta sus estrategias en funcion a
datos historicos
4 Las operaciones comerciales se llevan a cabo de

manera eficiente y sin problemas.

Operaciones . La empresa utiliza tecnologlas innovadoras para
mejorar las operaciones comerciales.

6 Existe una plataforma de gestion integral para
agllizar los procesos operativos.

7 Los productos ofrecidos son de alta calidad y
cumplen con las expectativas del cliente,

Existe una variedad de productos que satisfacen

Producto 8 las necesidades de diferentes segmentos de
clientes,
9 La empresa Innova constantemente en ¢l
desarrollo de nuevos productos.

10 Se brinda un servicio de atencidn al cliente

eficiente y ripido,
Atenclon 1 El personal de servicio al cliente estd bien
Cliente capacitado y es amable,
12 Se realizan encuestas de satisfaccion del cliente de

forma regular,
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B. Cuestionario Aplicativo Web

CUESTIONARIO PARA APLICATIVO WEB

Estimado colaborador: El presente cuestionario es parte de una mvestigicion académica, que busca obtener datos
sobre 1o que Ud. Opina acerca de un aplicativo web, para ln gestidn comercial, favor de elegir alguna altemativa
Sus respuestas serin totalmente andnimas

CALIFIQUE LAS PREGUNTAS DESDE CERO (1) A CINCO (5), DONDE:

1: MUY BAJA 2: BAJA 3:REGULAR 4: ALTA 5 MUYALTA

DIMENSION PREGUNTA INTERROGANTE 1 2 3 4
1 La interfaz de usuario del aplicativo web es intuitiva
y ficil de usar,
2 Todas las funciones del aplicativo web son
comprensibles y bien documentadas,
Funclonalidad 3 La variedad de funciones del aplicativo web satisface
adecundamente los necesidudes del usuario,
4 La funcionalidisd del aplicutivo web es consistente en
diferentes navegadores y dispositivos,
5 El iempo de carga de lns péginas del aplicativo web
o ripido.
6 La velocidad de respuesta del aplicativo web u las
acciones del usuario es adecuada,
Rendimiento ) )
7 La aplicacion maneja eficientemente grandes
volimenes de datos sin ralentizarse,
8 No experimento caidas o interrupesones frecuentes al
usar ¢l aplicativo web
9 El aplicativo web es capaz de manejar un aumento en
el ndmero de usearnios coneurrentes.
L escalabilidad vertical se ha implementisdo de
10 manera efectiva para manejar mayores cargas de
tribijo.
Escalabilidad
1 La escalabilidad horizontal se ha implementado para
distribuir la cargn entre vanos servidores,
12 La aplicaciin es flicilmente adaptable o cambios en
los requisitos de rendimiento.
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Apéndice 3. Base de Datos

03- A. APLICATIVO WEB

TABULACION DE CUESTIONARIO: APLICATIVO WEB

DIMENSIONES

Escalabilidad

Rendimiento

wy

Funcionalidad

(|

ltem

E1

E2

E3

E4

ES

E6

E7

E8

E9

E10
E11

E12
E13
E14
E15
E16
E17
E18
E19
E20
E21
E22
E23
E24
E25
E26
E27
E28
E29
E30
E31
E32
E33
E34
E35
E36
E37
E38
E39
E40
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03-B. GESTION COMERCIAL

-

GESTION COMERCIAL

DIMENSIONES ENCUESTADAS

TABULACION DE CUESTIONARIO

Atencion Cliente

11

10

Producto

Operaciones

wi

Estrategia

[ |

pl

Item

10

11

12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25

26
27

28
29

30
31

32
33
34

35
36
37
38
39

40
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Apéndice 4. Piloto

Gestion Comercial
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Apéndice 5. Prototipo de la aplicacion

COMPUDISKETT

OIS TFENADOR MAYOMETA, -

www.compudiskeit.com.pe

BT SV S & LTI S TR SR AL

Compudiskett SRL | Compras online
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