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RESUMEN

La investigacion titulada “Implementacion de un sistema de informacion para la gestion de
ventas en la distribuidora “Anyeli” de Lircay, 2024”, tuvo como objetivo general determinar la
relacion entre la implementacion de un sistema de informacién y la gestion de ventas en la
distribuidora Anyeli de Lircay, 2024. Enfoque empleado es cuantitativo, la investigacion se
clasificara como de tipo aplicada, con un nivel correlacional, disefio no experimental — transversal.
La poblacion estd conformada por 30 personas, incluyendo al Gerente, responsable de ventas y
clientes de la empresa distribuidora Anyeli de Lircay, el muestreo es censal resultando una muestra
de 30 personas. La técnica a utilizar para la recoleccion de datos fue la encuesta, y el instrumento
aplicado fue un cuestionario con 18 preguntas estructurados, utilizando una graduacién de calculo
ordinal y de tipo escala Likert. Para el proceso de los datos estadisticos, se emplearon los
programas Microsoft Excel y SPSS, a través de los cuales se generaron tablas y analisis detallados
de los resultados. La confiabilidad del instrumento fue evaluada mediante el coeficiente Alfa de
Cronbach. Asimismo, se llevé a cabo un andlisis de normalidad de los datos mediante la prueba
de Shapiro-Wilk, considerando un nivel de confianza del 95% y un margen de error del 0.05.
Finalmente se determind que la implementacion del sistema de informacién se correlaciona

significativamente con la gestion de ventas de la empresa distribuidora Anyeli de Lircay, 2024.

Palabras claves: Sistema de informacion, gestion de ventas, rentabilidad, control de

inventario.
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ABSTRACT

The research titled "Implementation of an Information System for Sales Management in
the 'Anyeli" Distributor of Lircay, 2024" aimed to determine the relationship between the
implementation of an information system and sales management in the Anyeli distributor of
Lircay, 2024. The approach used was quantitative, and the research was classified as applied, with
a correlational level and a non-experimental — cross-sectional design. The population consisted of
30 people, including the Manager, the Sales Manager, and customers of the Anyeli distributor in
Lircay. A census sampling method was used, resulting in a sample of 30 people. The data
collection technique used was a survey, and the instrument applied was a structured questionnaire
with 18 questions, using an ordinal scale and a Likert-type scale. For statistical data processing,
Microsoft Excel and SPSS programs were used, generating tables and detailed analyses of the
results. The reliability of the instrument was evaluated using Cronbach's Alpha coefficient.
Additionally, a normality analysis of the data was conducted using the Shapiro-Wilk test,
considering a confidence level of 95% and a margin of error of 5%. Finally, it was determined that
the implementation of the information system is significantly correlated with the sales

management of the Anyeli distributor in Lircay, 2024.

Keywords: Information system, sales management, profitability, inventory control.
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CHINTI
Kay yachay maskaypa sutinmi “Hatun willanapa tarpuymiraynin rantikugpa rakinakuynin
rururaykuna “Anyeli” Lircay, 2024, Hatun paqtayninmi karqa tinkuchiyninta hawarinapaq hatun
willanapa tarpuymirayninta hinaspa rakigpa ratikuyninta rurayninkunata Anyeli Lircay,2024.
Rikuchiyninmi karga achka yupanakuykuna, yachaymaskaymi rakinakunga rurakuypi,
chaynallataq tinkuchiypi, sikwinga manan rurarinachu — kinrarisqa. 30 runakunawanmi kan,

chaynallataq hatun kamachikugwanpas paymi runakunaman hinaspa rantikuypi ruruchig Anyeli

Lirkaypi, yupay gawariypim karga 30 runakuna.

Tapukuykunata ugarinapagmi encuesta nisqan karga, hinaspa tapukuykuna ugarinapagmi
18 tapukuykunam paqtaypi karga, achkatam rurakurga pawahucha gaarinapaq hinaspa Likert
nisganwan. Atiglla kipukamay ruwanapag, llamkarganchik Microsoft Excel y SPSS nisganwan,
chaywanmi gakupay hinaspa rapipi rakisqata ruwakurga chaninta gawarinapag. Allin kallwa
yachay tupuy kanampagmi Alfa de Cronbach nisqanwan llamkarganchik. Chaynallataq gawakurga
allin yachay tupuy kanampaga Shapiro-Wilk nisganwan, allin gawariy kanampagq 95% mana
allinwan 5%. Tukuynipagfiatag hatun willanata ruwakurga imaynan tinkuynin rantikugpa

rakinakuynin rururaykuna “Anyeli” Lircay, 2024”.

Musuq rimakuyna: Hatun willana, rantikuy ruraykuna, mirachiy, kinastaki gaway.
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INTRODUCCION

En la actualidad, los sistemas de informacion representan un componente clave en la
administracion eficiente de las empresas. Estas herramientas permiten gestionar y centralizar datos
fundamentales, facilitando la toma de decisiones estratégicas, la optimizacion de procesos y el
incremento de la productividad organizacional (Laudon y Laudon, 2020). Segun O'Brien y
Marakas (2011), los sistemas de informacion comprenden diversas tecnologias, que van desde
software de planificacion de recursos empresariales (ERP) y sistemas de gestidn de relaciones con
los clientes (CRM), hasta plataformas de analisis de datos y entornos colaborativos basados en la
nube. Gracias a estas soluciones, las empresas pueden recopilar, almacenar, procesar y analizar
grandes volumenes de datos en tiempo real, obteniendo asi una vision integral y actualizada de sus
operaciones. Esta investigacion se estructura en cinco capitulos, los cuales se detallan a
continuacion: Capitulo I: Se expone el planteamiento del problema de estudio, abordando la
realidad problematica, la formulacion del problema, los objetivos generales y especificos, la
hipétesis y los fundamentos tedricos que sustentan la investigacion. Capitulo I1: Presenta el marco
tedrico, en el cual se incluyen antecedentes de estudios previos, bases cientificas y teoricas de las
variables, asi como la definicion conceptual. Capitulo 111: Describe la metodologia utilizada en la
investigacion, especificando el tipo, nivel y disefio del estudio, ademas de la poblacidn, la muestra
y el procedimiento de muestreo. También se detallan las técnicas e instrumentos empleados para
la recoleccion de datos, el procesamiento de la informacién y los principios éticos que rigen la
investigacion. Capitulo 1V: Contiene el analisis de los resultados obtenidos, la validacion del
instrumento, el tratamiento de los datos cuantitativos, la comprobacion de hip6tesis y la discusién
de los hallazgos. Capitulo V: Presenta las conclusiones y recomendaciones derivadas del estudio.

Asimismo, se incluyen las referencias bibliograficas y los anexos pertinentes.
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CAPITULO I

PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1. Planteamiento del Problema

La Distribuidora “Anyeli”, dedicada al reparto de gas doméstico, enfrenta desafios
significativos debido a la ausencia de un sistema automatizado de gestion de ventas. La gestion
manual actualmente dificulta el control preciso de ingresos, salidas y stock de productos, ademas
de prolongar el tiempo necesario para generar reportes para la toma de decisiones. Esta
problemética no es exclusiva de Anyeli; muchas pequefias empresas de distribucion de gas

comparten obstaculos similares en sus operaciones diarias.

La implementacion de un sistema de informacion automatizado puede ofrecer soluciones
efectivas a estos desafios. Segun el estudio, el "Sistema de Gestion Web para una Distribuidora de
Gas" desarrollado por la Pontificia Universidad Catdlica de Valparaiso, Chile, se disefié para
automatizar la gestion interna y comercial de una empresa distribuidora de gas, mejorando la
eficiencia operativa y la precision en el manejo de inventarios y ventas (Pontificia Universidad

Catolica de Valparaiso, s.f.).

Ademas, la automatizacién de procesos empresariales en pequefias empresas permite
optimizar tareas repetitivas y manuales, incrementando la productividad y reduciendo errores
humanos. La integracion de herramientas tecnoldgicas facilita la gestion de ventas, el seguimiento
de clientes y la generacién de informes, aspectos cruciales para la competitividad en el mercado

actual (Orderry, 2023).

En el contexto especifico de las distribuidoras de gas, la implementacion de software

especializado ofrece ventajas como la gestion eficiente de procesos, digitalizacion de operaciones,
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monitorizacién de consumos y control preciso de la facturacion. Estas herramientas permiten
adaptarse a las necesidades particulares de cada empresa, asegurando un manejo optimo de la

informacidn y mejorando la satisfaccion del cliente (Audinfor, 2022).

La implementacion de un sistema de informacion en la Distribuidora Anyeli permitird
abordar las deficiencias actuales en la gestion de ventas, optimizando el registro, organizacion y
control de la informacion. Esto no solo mejoraré la eficiencia operativa y la toma de decisiones,
sino que también contribuira al crecimiento sostenible y la competitividad de la empresa en el
mercado. Ademas, el sistema proporcionara una interfaz intuitiva que facilitara su uso por parte
de los empleados, agilizando los procesos internos y garantizando un mejor seguimiento del flujo

de productos y recursos.

1.2. Formulacién del Problema

1.2.1. Problema General
¢ Qué relacidn existe entre la implementacién de un sistema de informacion y la gestion de

ventas en la distribuidora Anyeli de Lircay, 2024?

1.2.2. Problemas Especificos

V' ¢Qué relacidn existe entre la implementacion de un sistema de informacion y el proceso de
ventas en la distribuidora Anyeli de Lircay, 2024?

v ¢ Qué relacion existe entre la implementacion de un sistema de informacién y la rentabilidad
en la distribuidora Anyeli de Lircay, 2024?

v' ¢Qué relacion existe la implementacion de un sistema de informacién y el control de

inventarios en la distribuidora Anyeli de Lircay, 2024?
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1.3. Fundamentacion

1.3.1. Fundamentacion Tedrica

Esta investigacion se basa en el analisis y la revisién de distintas teorias y conceptos
vinculados a los sistemas de informacién y la gestion de ventas. Estos fundamentos teéricos no
solo resultan esenciales para el desarrollo del estudio, sino que también aportan conocimientos
valiosos que podran ser aprovechados en futuras investigaciones.

Asimismo, el estudio proporcionard informacion significativa sobre las variables de
andlisis, consolidandose como un recurso clave para mejorar la gestion de materiales. Los
resultados obtenidos podran servir de referencia para trabajos posteriores que exploren
problemaéticas similares, facilitando la implementacion de nuevos enfoques en este campo.

1.4. Objetivos de la Investigacion

1.4.1. Objetivo General
Determinar la relacion entre la implementacion de un sistema de informacién y la gestion

de ventas en la distribuidora Anyeli de Lircay, 2024.

1.4.2. Objetivos Especificos

v Determinar la relacion entre la implementacién de un sistema de informacion y el proceso de
ventas en la distribuidora Anyeli de Lircay, 2024.

v Determinar la relacion entre la implementacion de un sistema de informacién y la rentabilidad
en la distribuidora Anyeli de Lircay, 2024.

v Determinar la relacion entre la implementacion de un sistema de informacion y el control de

inventarios en la distribuidora Anyeli de Lircay, 2024.
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1.5. Hipotesis de Investigacion
1.5.1. Hipotesis General
Existe una relacion significativa entre la implementacion de un sistema de informacion y

la gestion de ventas en la distribuidora Anyeli de Lircay, 2024.

1.5.2. Hipotesis Especificas

v Existe una relacion significativa entre la implementacién de un sistema de informacion vy el
proceso de ventas en la distribuidora Anyeli de Lircay, 2024.

v Existe una relacion significativa entre la implementacién de un sistema de informacion y la
rentabilidad en la distribuidora Anyeli de Lircay, 2024.

v Existe una relacion significativa entre la implementacién de un sistema de informacion vy el

control de inventarios en la distribuidora Anyeli de Lircay, 2024.
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CAPITULO 11

MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes de la Investigacion

Espinoza (2023) en su tesis titulada: “Implementacion de un sistema web para el proceso
de ventas de la empresa Via Data Consulting”; tuvo como objetivo principal desarrollar e
implementar un sistema web para optimizar el proceso de ventas en dicha empresa. La
investigacion se enmarcd en un enfoque cuantitativo, de tipo aplicada y con un disefio
preexperimental. Para la recoleccion de datos, se analizaron 48 casos del proceso de generacion
de proformas, 14 casos del proceso de generacién de facturas y 14 casos del proceso de registro
de clientes. La técnica utilizada fue la observacion, mientras que los instrumentos empleados
incluyeron una ficha de registro y un crondmetro. Los datos fueron procesados mediante andlisis
numeéricos y porcentuales con el uso de Microsoft Excel y SPSS. Los resultados demostraron que
la implementacion del sistema web optimizé significativamente los procesos de generacion de
proformas, registro de clientes y facturacion. Las pruebas estadisticas realizadas a través del
software SPSS evidenciaron diferencias significativas en los tiempos de ejecucion de estos
procesos, con valores de p=0.000, p=0.001 y p=0.000, respectivamente, indicando un nivel de

significancia menor a 0.05.

Romero (2023) en su tesis titulada: “Sistema de Informacion Web para Mejorar la Gestion
de Ventas e Inventario en la Ferreteria R&C 2023 ”; aborda todo el ciclo de vida del sistema
mediante la metodologia agil Scrum. Esta metodologia se estructura en diversas fases:
planificacién, desarrollo, revision de sprint y retroalimentacion (cuando sea necesario). Ademas,
para el desarrollo de la aplicacion, se emplean herramientas de codigo abierto como PHP y Java,

dentro del ambito de las tecnologias de la informacion. El proyecto contempla la creacion de un
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sistema de informacion web, también denominado aplicacion web, disefiado para gestionar de
manera eficiente los procesos de ventas e inventario en la organizacion. Entre sus principales
funciones se encuentran el registro, modificacion y eliminacion de ventas, asi como la
administracion del inventario mediante el ingreso y salida de productos. La implementacion de
este sistema permitira optimizar la gestion de la informacion, agilizar los procesos y mejorar la
toma de decisiones dentro de la empresa. Entre los beneficios mas notables se encuentran una
mayor precision en el acceso a datos sobre las ventas y la rentabilidad de la organizacion, asi como
la reduccion del tiempo requerido para consultar el stock de productos durante las transacciones.
En cuanto a la gestion del inventario, se logrard un mejor control sobre el ingreso y salida de
productos, lo que facilitara la planificacion del reabastecimiento y contribuira a una administracion

mas eficiente de los recursos.

Rojas (2023) en su tesis titulada: “Implementacion de un Sistema informético para
optimizar la gestion de ventas en la empresa Comercial Fertomi EIRL ”; desarrollé e implemento
un sistema de informacién web con el objetivo de optimizar la gestion de ventas e inventario en la
empresa. Para el desarrollo del sistema, se utiliz6 la metodologia &gil Scrum, siguiendo sus fases
principales: planificacion, desarrollo, revision de sprint y retroalimentacion. Ademas, se
emplearon herramientas de cddigo abierto, como PHP y Java, en el proceso de implementacion.
El sistema desarrollado permitié realizar tareas clave dentro del proceso de ventas, como el
registro, modificacion y eliminacion de transacciones, asi como la gestion del inventario mediante
el control de ingresos y salidas de productos. Como resultado, la empresa logré una mejora en la
obtencion de informacién sobre su rentabilidad, una reduccidn en el tiempo del proceso de ventas,
especialmente en la consulta de stock, y una optimizacién en la gestion del inventario, lo que

facilité la toma de decisiones sobre el reabastecimiento de productos.
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Romero (2022) en su tesis titulada: “Implementacion de un sistema web para la gestion de
ventas en una empresa electronica, Jaén 2022 ”; tuvo como propdsito desarrollar un sistema web
para optimizar la gestion de ventas en la empresa. La implementacion del sistema incorpord
tecnologias de la informacién, gestores de bases de datos, tecnologias web como medio de
comunicacion y elementos de seguridad para garantizar la confidencialidad de los datos. El estudio
adopto un enfoque cuantitativo, de tipo aplicada y con un disefio experimental, permitiendo un
diagnostico detallado del problema y la propuesta de soluciones para mejorar la gestion de ventas
en la empresa electronica de Jaén. Para la recoleccion de datos, se utilizaron fichas de observacion
y cuestionarios aplicados a 42 vendedores, ademas de la participacion del gerente. Asimismo, se
llevd a cabo una auditoria de gestion de registros, con el objetivo de analizar el volumen de
registros manuales y el tiempo requerido para su procesamiento. Los resultados de la investigacion
concluyeron que la implementacién del sistema web permitio mejorar las ventas, reducir los

tiempos de procesamiento, optimizar costos y aumentar la satisfaccion de los clientes.

Meneses y Mera (2022) en su tesis titulada: “Sistema informatico para mejorar el proceso
de ventas para la empresa Stailgraf E.I.R.L, Lima, 2022 ”; desarrollaron e implementaron un
sistema informatico con el propdésito de optimizar el proceso de ventas en la empresa Stailgraf
E.l.LR.L. La necesidad de esta intervencion surgi6 a raiz de los problemas identificados en los
indicadores de crecimiento y productividad de ventas, los cuales se vieron afectados por el proceso
de ventas previo. El estudio tuvo un enfoque cuantitativo, de tipo aplicada y con un disefio
experimental. Para el desarrollo del sistema, se utilizd la metodologia XP y la arquitectura Model
View Controller (MVC), implementando tecnologias como ASP.NET y SQL. La investigacion
trabajo con una muestra de 30 empleados de la empresa, utilizando un muestreo no probabilistico

por incidencia. La recoleccion de datos se llevd a cabo mediante registros y el uso de fichas de
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registro. Los resultados de la investigacion demostraron que la implementacion del sistema
informatico permitio agilizar el proceso de ventas, mejorando la productividad y el crecimiento en

la empresa.

Angulo y Nicho (2021) en su tesis titulada: “Implementacion de un sistema web para la
gestion de Ventas e Inventario de una Empresa de Calzado ”; tuvieron como objetivo principal la
implementacién de un sistema web desarrollado a medida para optimizar la gestion de ventas e
inventario en una empresa de calzado. La necesidad de esta implementacién surgié debido a la
falta de un software que centralizara la informacién y accediera una gestion eficiente de los
procesos primordiales. Para lograr los objetivos planteados, se realizaron entrevistas y encuestas
con los empleados y el representante de la empresa, con el proposito de conocer en detalle los
procesos de ventas e inventario, modelar su flujo, identificar espacios de mejora y comparar los
escenarios antes y después de la implementacion del sistema. En cuanto al desarrollo, se emplearon
las metodologias SCRUM y UML (Lenguaje Unificado para Modelado), utilizando PHP como
lenguaje de programacion y MySQL como motor de base de datos. Los resultados demostraron
que la implementacion del sistema web permitié mejorar los procesos principales de la empresa,
reduciendo tiempos, simplificando tareas y aumentando la disponibilidad de reportes para la toma

de decisiones.

Reza (2020) en su tesis titulada: “Propuesta de un sistema de informacion de ventas para
mejorar la satisfaccion de los clientes en la empresa “FERRECONSTRUYE” EIRL - Huancayo ”;
propone la implementacion de un sistema de informacion de ventas con el objetivo de incrementar
la preferencia de los clientes hacia la empresa "Ferreconstruye” EIRL, mejorando asi su
satisfaccion. La investigacion identifica que la incomodidad de los clientes proviene de la falta de

informacion actualizada y precisa sobre los productos, lo que genera un aumento en las quejas. La
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investigacion emple6 un enfoque cuantitativo con un nivel causal. El sistema propuesto fue
desarrollado utilizando Microsoft Access, creando tablas, formularios e informes para describir
los articulos y almacenar los datos personales de los clientes. Este sistema automatiza el proceso
de facturacion, reduciendo el tiempo de emisién y minimizando los errores generados por factores
humanos o el uso de calculadoras. A través de encuestas a los clientes de la tienda, se determino
un indice de satisfaccion bajo antes de la implementacidn del sistema (con una media de 2.67), lo
que indicaba un nivel de conformidad bajo. Sin embargo, tras la implementacién del sistema de
ventas, se observd un aumento en la satisfaccion de los clientes, con un indice de 4.37, lo que
refleja una mejora significativa. Los resultados demostraron que el sistema de informacién de
ventas facilita la obtencién de informacidn rapida, confiable, coherente, completa y relevante, lo

que contribuye a una mayor satisfaccion de los clientes.
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2.2. Marco Conceptual
2.2.1. Identificacion de la Variable Independiente: Sistemas de Informacion

2.2.1.1. Definicién. Un sistema de informacion es un conjunto de componentes
interrelacionados que permiten la recopilacion, procesamiento, almacenamiento y distribucion de
informacién con el proposito de respaldar la toma de decisiones y el control dentro de una
organizacion. Ademas de facilitar estos procesos, los sistemas de informacion contribuyen a la
coordinacion y gestion organizacional, permitiendo a los gerentes y trabajadores del conocimiento
analizar problemas, visualizar escenarios complejos y desarrollar nuevos productos (Laudon y
Laudon, 2016). Segun Castellanos (2011), Sl es un conjunto interrelacionado de elementos que
proveen informacion para el apoyo de las funciones de operacion, gerencia y toma de decisiones
en una organizacion. Un aspecto importante a destacar es que un Sl puede ser tanto manual como
automatizado. Existe una creencia erronea de que un Sistema de Informacion debe ser
necesariamente automatizado, cuando en realidad aun existen sistemas manuales que siguen
siendo eficientes y no requieren digitalizacion, ya sea debido a su simplicidad o a los costos
asociados a su implementacion. Como cualquier sistema, un Sl sigue el modelo de Entrada -
Proceso - Salida, donde los datos ingresan, son procesados y luego se generan resultados que
facilitan la gestion organizacional.

Figural
Modelo de un Sistema de Informacion

Entrada | . Proceso ‘ . Salida

Retroalimentacién

Fuente: (Castellanos, 2011).
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Un Sistema de Informacidn presenta las siguientes caracteristicas:

v Generalidad
v Simplicidad
v Continuidad
v" Consistencia
v" Flexibilidad

v" Dinamismo

Los objetivos que persigue un Sistema de Informacion son:
v Automatizar los procesos operativos.
v Proporcionar informacién que sirva de apoyo al proceso de toma de decisiones.

v’ Lograr ventajas competitivas a través de su implantacion y uso.

2.2.1.2. Tipos de Sistemas de Informacién. Segun Caceres (2014), la clasificacion de los
sistemas de informacion no siempre es clara, ya que a menudo se combinan distintos criterios. Sin

embargo, existen tres categorias clasicas ampliamente reconocidas.

2.2.1.2.1. Sistemas transaccionales. Los sistemas transaccionales son utilizados
principalmente en el nivel operativo de una organizacion a lo largo del tiempo. Su funcién es
gestionar transacciones diarias, caracterizadas por su alto volumen y naturaleza rutinaria,
siguiendo procedimientos bien definidos. En caso de situaciones excepcionales que no se ajusten
a los procesos establecidos, se requiere la intervencion de un superior mediante un informe de
excepcion, ya sea verbal o escrito, para su resolucion (Céceres, 2014).

La estandarizacion de estas actividades y el gran volumen de transacciones propiciaron que
los sistemas transaccionales fueran los primeros en ser informatizados. Gracias a la estructuracion

clara de los procedimientos, fue posible traducirlos en programas de computadora, permitiendo
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aprovechar la capacidad de procesamiento rapido y eficiente de estas herramientas. A pesar de los
avances tecnologicos, estos sistemas contintan siendo el foco de gran parte del esfuerzo en la
informatizacién organizacional(Céceres, 2014).

En algunos casos, es posible adquirir software preconfigurado para la gestion transaccional.
Sin embargo, dado que cada organizacion tiene necesidades particulares, estos sistemas rara vez
se adaptan completamente a sus requerimientos. Por ello, es comdn que se requiera la intervencion
de analistas para ajustar tanto los aspectos manuales como los informatizados del sistema,

garantizando su eficacia y adecuacion a la institucion(Céaceres, 2014).

2.2.1.2.2. Sistemas gerenciales. Los sistemas gerenciales son herramientas disefiadas para
proporcionar informacion clave a los directivos, facilitando asi la gestion y toma de decisiones. En
este contexto, los gerentes requieren dos tipos principales de informacion. Por un lado, esté la
informacion predecible, que les permite monitorear el desempefio de las &reas bajo su
responsabilidad, evaluar resultados, corregir desviaciones y aprobar o rechazar determinadas
operaciones. Por otro lado, existe la informacion no predecible, la cual se relaciona con factores
externos y variables, como las tendencias del mercado, el comportamiento de los clientes, la
competencia, proveedores, y la aparicion de nuevos productos y servicios que pueden influir en la
gestion empresarial (Caceres, 2014).

La informacion predecible se obtiene a través de reportes periédicos y analisis de
excepciones. Por ejemplo, los informes de ventas pueden generarse diariamente, semanalmente o
mensualmente, segmentados por vendedor, cliente, producto o unidad de negocio. En cuanto a las
excepciones, estas se presentan cuando una situacion especifica requiere la intervencion de un
gerente. Un caso tipico es cuando un cliente solicita una cantidad considerable de un producto

cuyo inventario es insuficiente, y el vendedor no tiene autorizacion para concretar la venta sin una
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aprobacion superior. En estos casos, el gerente evalGa la situacion y decide si se autoriza 0 no la
operacion (Caceres, 2014).

Por otro lado, la informacién no predecible, debido a su naturaleza cambiante, no permite
establecer sistemas de informacién rigidos a largo plazo. Sin embargo, es posible desarrollar
soluciones flexibles de corto alcance que respondan a estas necesidades especificas. Ademas, si
los gerentes cuentan con la capacitacion adecuada, pueden generar y manejar esta informacién de
manera autbnoma, asegurando su confidencialidad y optimizando la toma de decisiones (Céaceres,

2014).

2.2.1.2.3. Sistemas directivos. En el nivel directivo, la informacion se clasifica en
predecible y no predecible. La informacién predecible incluye resimenes consolidados de las
distintas gerencias, asi como excepciones que estas plantean. En cambio, la informacion no
predecible proviene principalmente del entorno y tiene un impacto significativo en la toma de
decisiones a este nivel. Sin embargo, debido a su naturaleza cambiante, resulta dificil gestionarla
mediante sistemas de informacion estructurados a largo plazo (Céaceres, 2014).

Las decisiones que deben tomar los directivos suelen ser estratégicas y conllevan cierto
nivel de riesgo. Entre ellas se encuentran la expansion de operaciones, la adquisicién de nueva
maquinaria, la apertura de sucursales o el aumento del capital social. Para minimizar la
incertidumbre en estos procesos, es fundamental contar con informacién precisa y relevante. Si
bien los sistemas internos de la organizacion pueden proporcionar parte de los datos necesarios,
en muchos casos sera imprescindible recolectar informacion adicional. Para ello, se pueden
desarrollar sistemas especificos de corto plazo que permitan analizar y procesar los datos

requeridos para cada situacion particular (Caceres, 2014).
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2.2.1.3. Dimensiones de los Sistemas de Informacion. Laudon y Laudon (2014)

menciona las siguientes dimensiones:

2.2.1.3.1. Entrada de informacién. La entrada de informacion es esencial en todos los
regimenes de procesamiento de datos, ya que suministra la elemento comisién mingitorio para que
el sistema realice sus funciones. Es importante que la entrada sea precisa y completa para

garantizar que los resultados del procesamiento sean fiables y utiles (Laudon y Laudon, 2016).

2.2.1.3.2. Salida de informacion. La salida de informacion es concluyente para que los
usuarios comprendan y utilicen los resultados de un régimen informatico. La presentacion efectiva
de la indagacion procesada auxilia a una usanza de usufructuario agradable y proporciona la toma

de providencias conocedoras (Laudon y Laudon, 2016).

2.2.2. Conceptualizacion de la Variable Independiente Sistema de Informaciéon

Variables  Definicién Conceptual Definicion Operacional ~ Dimensiones Escala

(Castellanos, 2011), define Para evaluar la variable de Escala: Ordinal

un Sistema de Informacién sistema de informacion se ha Funcionalidad Medicion:

(SI) es un conjunto construido un instrumento Likert
interrelacionado de denominado cuestionario con 1: Totalmente en
V.1 (X): elementos que proveen 9 preguntas estructurados, . desacuerdo
Usabilidad
Sistemade  informacién para el apoyo correspondientes a las 3 2: En
Informacion de las funciones de dimensiones. desacuerdo
operacion, gerencia y toma 3: Neutral
de decisiones en una Fiabilidad 4: De acuerdo
organizacion. 5: Totalmente de

acuerdo
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2.2.3. ldentificacidn de Variable Dependiente: Gestion de Ventas

2.2.3.1. Definicion. Segun Stanton et al. (2007), La gestion de ventas es una secuencia
I6gica de cuatro pasos que emprende el vendedor para tratar con un comprador potencial. Este
proceso tiene por objeto producir alguna accion deseada en el cliente, y termina con un seguimiento
para garantizar la satisfaccion del consumidor. La accion deseada usualmente por parte del
consumidor es la compra. El proceso de ventas consiste en una serie de etapas disefiadas para
captar, persuadir y fidelizar a los clientes. Se trata de un modelo estructurado que permite a los
profesionales anticiparse a las necesidades del consumidor y aprovechar cada oportunidad que
surge durante la venta. A lo largo de este proceso, es posible identificar las expectativas de los
clientes en cada fase y aplicar estrategias efectivas para optimizar la comercializacion de un

producto o servicio.

2.2.3.2. Fases del proceso de venta. Stanton et al. (2007), detalla en cuatro fases el proceso
de venta:
Figura 2:

Fase de proceso de ventas

Prospeccion ’. Preliminares ‘- Presentaci6n b Servicio
r posventa

Identificar: Informacion AIDA: Reducir la
Perfiles Atencién disonancia
Cargas Habitos Interés
Registros Deseo Fomentar

Preferencias Accion la buena

Calificar: voluntad
Capacidades
Disposicion

Fuente: Fases de proceso de ventas (Stanton et al.,2007).
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2.2.3.2.1. Prospeccion. El primer paso en el proceso de ventas personales abarca dos fases
interconectadas. La prospeccion implica la identificacion de posibles clientes, seguida de su
calificacion, es decir, la evaluacidn de su potencial para concretar una compra. Ambas acciones
suelen realizarse de manera simultanea, por lo que se consideran parte de una misma etapa (Stanton

etal., 2007).

v" ldentificar a los clientes potenciales: El proceso de identificacion es una aplicacién de la
segmentacion de mercados. Primero, una lista de clientes potenciales puede construirse
partiendo de sugerencias de clientes actuales, asociaciones comerciales y directorios
industriales, listas de clientes de negocios relacionados, pero competidores, y de respuestas a
anuncios de respuesta por correo o telefonicos.

Al analizar la base de datos con los clientes antiguos y actuales de la empresa, el representante
de ventas determina las caracteristicas del candidato ideal. La comparacion de este perfil con
una lista de los clientes potenciales producira un conjunto de candidatos (Stanton et al., 2007).

v’ Calificar a los candidatos: Una vez identificados los posibles clientes, el siguiente paso es
evaluar su viabilidad como compradores. Esto implica analizar si cuentan con la intencidn de
compra, la capacidad financiera y la autoridad para tomar decisiones de adquisicion. Para
determinar su disposicién, el vendedor puede investigar cambios recientes en su situacion que
puedan influir en su interés por el producto o servicio. Por ejemplo, una empresa comercial o
un consumidor final pudieron tener un problema reciente con una aseguradora. En este caso,
habria una oportunidad para que un vendedor de una aseguradora competidora se quede con
la cuenta del cliente. En cuanto a los consumidores domésticos o las pequefias empresas de
una zona, el vendedor puede obtener informacion crediticia de un buré de crédito local. Aparte

de determinar esta autoridad, el vendedor también debe identificar a la persona o personas que
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influyen en la decision de compra, ya que un esfuerzo de ventas exitoso muy probablemente
tendra que incluirlos. Un agente de compras quiza tiene una autoridad, pero lo que adquiera
pendera de las encomiendas de la secretaria de una oficina, el ingeniero de una fabrica o el

vicepresidente (Stanton et al., 2007).

2.2.3.2.2. Preacercamiento a los prospectos individuales. Antes de contactar a un posible
cliente, es fundamental que el vendedor se prepare adecuadamente, investigando tanto a la persona
como a la empresa a la que pretende ofrecer su producto o servicio. Este analisis incluye conocer
los productos que ha utilizado en el pasado, los que emplea actualmente y su percepcion sobre
ellos. En el contexto de ventas entre empresas, resulta clave comprender como se llevan a cabo los

procesos de compra dentro de la organizacion del cliente.

Para ello, el vendedor debe identificar a las personas que desempefian un papel en la toma
de decisiones: quién gestiona el acceso, quién influye en la decision y quién realiza la compra
final. En este sentido, las bases de datos de clientes y las herramientas de gestion de relaciones con

clientes (CRM) pueden ser de gran utilidad para recopilar, organizar y analizar la informacion.

Ademas, conocer aspectos personales del prospecto, como sus intereses, actividades y
preferencias en el &ambito empresarial, puede facilitar un acercamiento mas personalizado. Cuanta
mas informacion obtenga el vendedor, mejor podra adaptar su presentacion y estrategia a las

necesidades especificas de cada cliente (Stanton et al., 2007).

2.2.3.2.3. Presentacion del mensaje de ventas. Con la informacién preliminar apropiada,

el vendedor puede disefiar una presentacion de ventas que atraiga la atencion del candidato.

El vendedor tratara de conservar este interés al tiempo que fomenta el deseo del producto

y, en el momento adecuado, tratard de estimular una accién para cerrar la venta. Este método,
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Ilamado AIDA (iniciales de las palabras Atencion, Interés, Deseo y Accion) se aplica en muchas

organizaciones (Stanton et al., 2007).

v" El método para llamar la atencién: El acercamiento La primera tarea de una presentacion
de ventas es llamar la atencion del candidato y generar curiosidad. En casos en que el
candidato esta consciente de una necesidad y busca una solucién, sélo basta con enunciar la
compafiia y el producto del vendedor; sin embargo, muchas veces se requiere mas creatividad.
Por ejemplo, si el vendedor fue remitido al candidato por un cliente, el método correcto seria
empezar mencionando este conocido mutuo. También, el vendedor podria indicar los
beneficios del producto con alguna afirmacion sorprendente. Un asesor de capacitacion en
ventas sugiere saludar al candidato con una pregunta: ““; Estaria interesado si recorto sus gastos
a la mitad y al mismo tiempo duplico su volumen de ventas?” (Stanton et al., 2007).

v Conservar el interés y despertar el deseo: Después Una vez captada la atencion del posible
cliente, el desafio del vendedor es mantenerla y fomentar el interés en el producto a través de
una presentacion efectiva. No existe un modelo Unico para lograrlo, pero es fundamental
equilibrar la exposicion con la escucha activa, demostrando un genuino interés por las
necesidades del prospecto. Un aspecto clave en cualquier estrategia de ventas es comprender
a fondo los requerimientos del cliente y adaptar la presentacién en consecuencia. Algunas
empresas entrenan a sus vendedores para utilizar discursos estructurados, los cuales cubren
los puntos que la gerencia considera esenciales. En el caso del telemarketing, suelen emplearse
guiones predefinidos, lo que resulta Gtil cuando el vendedor tiene poca experiencia o0
informacion sobre el cliente. Sin embargo, en muchas situaciones es preferible una
presentacion mas flexible y personalizada, ajustada a las necesidades especificas del

comprador. Independientemente del enfoque utilizado, el vendedor debe asegurarse de
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destacar como el producto puede beneficiar al prospecto, resaltando su valor y utilidad en
funcion de sus intereses y expectativas (Stanton et al., 2007).

v' Enfrentar las objeciones y cerrar la venta: Después Luego de presentar el producto y sus
beneficios, el siguiente paso para el vendedor es lograr que el cliente tome una decision de
compra. Durante la exposicion, puede realizar cierres de prueba, es decir, preguntas
estratégicas que ayuden a evaluar la disposicion del cliente para concretar la compra. Una
técnica efectiva consiste en hacer preguntas cerradas que asuman el interés del comprador,
como: "¢Prefiere que la instalacion se realice de inmediato o la proxima semana?" Este
enfoque permite identificar posibles objeciones que podrian obstaculizar la venta. Las
objeciones no expresadas suelen ser las mas dificiles de abordar, por lo que es fundamental
que el vendedor fomente la comunicacion abierta con el cliente. Al conocer sus inquietudes,
podra resolverlas eficazmente, reforzando los beneficios del producto y destacando los puntos

clave de la presentacion (Stanton et al., 2007).

2.2.3.2.4. Servicios posventa. EIl proceso de venta no concluye con la realizacion del
pedido; por el contrario, una gestion eficaz incluye una fase de seguimiento que fortalece la
relacion con el cliente y sienta las bases para futuras transacciones. En esta etapa, el vendedor debe
asegurarse de que no existan inconvenientes en aspectos clave como la entrega, el financiamiento,
la instalacién o la capacitacion del personal, garantizando asi una experiencia satisfactoria para el

comprador (Stanton et al., 2007).

El servicio posventa desempefia un papel fundamental en la reduccién de la disonancia
cognitiva, es decir, la sensacion de duda o incertidumbre que un cliente puede experimentar tras

realizar una compra. Para minimizar esta sensacion, el vendedor puede segun (Stanton et al., 2007).



Reafirmar los beneficios del producto una vez efectuada la compra.
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Recordar al cliente las razones por las cuales su eleccion fue la mas adecuada.

Compartir experiencias positivas de otros compradores.

Enfatizar la satisfaccion que obtendra con el producto.

2.2.4. Conceptualizacion de la Variable Dependiente Gestion de Ventas

Tabla 1

Matriz de Operacionalizacion de Variable Dependiente Gestion de Ventas.

Variables  Definicién Conceptual Definicion Operacional ~ Dimensiones Escala
La American Marketng Para evaluar la variable de Escala: Ordinal
Asociaton, define la venta gestion de ventas se ha ppoceso de Medicion:
como el proceso personal o construido un instrumento  \/gntas Likert
impersonal por el que el denominado cuestionario con 1: Totalmente en
V.1 (X): vendedor comprueba, activa 9 preguntas estructurados, desacuerdo
Gestionde  y satisface las necesidades correspondientes a las Rentabilidad 2: En
Ventas del comprador para el dimensiones. desacuerdo
mutuo y continuo beneficio 3: Neutral
de ambos (del vendedor y el Control de 4: De acuerdo
comprador. Inventarios 5: Totalmente de

acuerdo

Fuente: Elaboracion propia (2024).
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2.3. Definicion de Términos Basicos

2.3.1. Cuestionarios

Los cuestionarios consisten en un conjunto de preguntas escritas que se aplican de manera
simultanea a multiples participantes. Debido a la ausencia de contacto directo entre el investigador
y los encuestados, las preguntas suelen estar estructuradas y presentan menor flexibilidad en

comparacion con las entrevistas (Caceres, 2014).

2.3.2. Eficiencia
Grado en el que el software emplea 6ptimamente los recursos del sistema, segun lo indican

los subatributos siguientes: comportamiento del tiempo y de los recursos (Pressman, 2010).

2.3.3. Funcionabilidad
Grado en el que el software satisface las necesidades planteadas segun las establecen los
atributos siguientes: adaptabilidad, exactitud, interoperabilidad, cumplimiento y seguridad

(Pressman, 2010).

2.3.4. Fiabilidad

Un conjunto de atributos relacionados con la capacidad del software de mantener su nivel
de prestacion bajo condiciones establecidas durante un periodo establecido. (1SO-9126).
2.3.5. Informacion

Es un conjunto organizado de datos, que constituye un mensaje sobre un cierto fenémeno

o ente (Castellanos, 2011).

2.3.6. Usabilidad
Grado en el que el software es facil de usar, segun lo indican los siguientes subatributos:

entendible, aprendible y operable (Pressman, 2010).
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2.3.7. Recoleccion de datos
Toda investigacion requiere la obtencion de informacion relevante sobre el problema en
estudio. Para ello, se pueden emplear cuatro técnicas principales: observacion directa, entrevistas,

cuestionarios y el analisis de datos secundarios (Céceres, 2014).

2.3.8. Sistema
Es un conjunto de partes o elementos organizados y relacionados que interactdan entre si

para lograr un objetivo (Castellanos, 2011).

2.3.9. Ventas
El proceso personal o impersonal por el que el vendedor comprueba, activa y satisface las
necesidades del comprador para el mutuo y continuo beneficio de ambos (del vendedor y el

comprador.
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CAPITULO 111

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
3.1. Tipo, Nivel y Disefio de Investigacion

3.3.1. Tipo de Investigacion

Esta investigacion fue de tipo aplicada, ya que su proposito principal es analizar y resolver
problemas especificos. Segun los hallazgos de Solérzano Palacios et al. (2019), este enfoque
permite generar y aportar nuevos conocimientos a partir de informacion derivada de experiencias

previas.

Hernandez et al. (2014) sefialan que la investigacion cientifica tiene dos objetivos
principales: por un lado, la generacién de conocimiento y teoria, lo que se denomina investigacion
béasica; y, por otro, la aplicacion de dichos hallazgos para solucionar problemas concretos, lo que
caracteriza a la investigacion aplicada. En esta misma linea, Sanchez et al. (2018) define la
investigacién aplicada como el proceso mediante el cual el conocimiento tedrico se utiliza para

comprender y atender una problematica especifica.

3.3.2. Nivel de Investigacion

El nivel de la investigacion es correlacional. Segin Arias (2012), Su finalidad es determinar
el grado de relacién o asociacion (no causal) existente entre dos 0 méas variables. En estos estudios,
primero se miden las variables y luego, mediante pruebas de hipdtesis correlacionales y la
aplicacion de técnicas estadisticas, se estima la correlacion. Aunque la investigacion correlacional
no establece de forma directa relaciones causales, puede aportar indicios sobre las posibles causas

de un fendbmenao.
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3.3.3. Disefio de Investigacion

El disefio de la investigacion fue no experimental (Transversal). Segin Hernandez et al.
(2014), La investigacion no experimental estudios que se realizan sin la manipulacion deliberada
de variables y en los que s6lo se observan los fendmenos en su ambiente natural para analizarlos.
Disefios transeccionales (transversales) son investigaciones que recopilan datos en un momento
unico. Disefios transeccionales correlacionales-causales, estos disefios describen relaciones entre
dos 0 més categorias, conceptos o variables en un momento determinado. A veces, Unicamente en
términos correlacionales, otras en funcion de la relacion causaefecto (causales) Hernandez et al.

(2014).

Figura 3

Disefio de la Investigacion

O1

.

M r

T

O,

Fuente: Elaboracion propia (2024).

Donde:

v" M = Muestra
v" 01 = Variable 1 = Sistema de informacién
v 02 = Variable 2 = Gestion de ventas

v" 1 = Relacion entre las dos variables
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3.2. Poblacion, Muestra y Muestreo
3.2.1. Poblacion

De Descripcion de la Poblacion acuerdo con la definicion propuesta por Hernandez et al
(2014), una poblacién estd conformada por un conjunto de individuos que presentan caracteristicas
comunes. Esta puede clasificarse en dos tipos: finita, cuando el nimero de elementos es
determinado y cuantificable, o infinita, cuando no es posible establecer un limite preciso para su

cantidad.

La poblacion para la presente investigacion fue conformado por 30 persona, entre ellos: el

Gerente, responsable de ventas y clientes de la empresa distribuidora Anyeli de Lircay.

Tabla 2

Descripcion de la Poblacion

Poblacién Cantidad
Gerente 1
Responsables de ventas 5
Clientes 24
Total 30

Fuente: Elaboracion propia (2024).

3.2.2. Seleccion de la Muestra
Segun Arias (2012), define la muestra como un subconjunto representativo y finito que se

extrae de la poblacion accesible (p. 84).
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Para la muestra de la siguiente investigacion se esta considerado el total de la poblacion de 30
personas, entre ellos estan considerados el Gerente, responsable de ventas y clientes de la empresa

distribuidora Anyeli de Lircay.

3.2.3. Tipo de Muestreo

Muestreo censal son los resultados de la poblacion.

Segun Hayes, (1999) sefialé que la “muestra censal es cuando la cantidad de la muestra es
igual a la poblacion, esta clasificacion se utiliza cuando la poblacion es relativamente pequefia y
cuando es menester averiguar el parecer de la totalidad de la poblacion, generalmente es costoso”.

3.3. Técnicas e Instrumentos de Recoleccién de Datos

3.3.1. Técnicas

En esta investigacion, se empleara la encuesta como técnica para la recopilacion de datos.
De acuerdo con Arias (2012), la encuesta es un método utilizado para obtener informacion
proporcionada por un grupo de personas 0 una muestra especifica, ya sea sobre si mismos o en

relacion con un tema determinado.

3.3.2. Instrumento

Para la recoleccion de datos, se utilizard un cuestionario con preguntas estructuradas.
Segun Arias (2012), este tipo de encuesta se administra de manera escrita mediante un formato
que contiene una serie de preguntas organizadas. Cuando el cuestionario es completado
directamente por el encuestado sin la intervencién de un encuestador, se le conoce como

cuestionario autoadministrado.
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3.4. Aplicacion de Instrumento de Recoleccion de Datos

El proceso de recoleccion de datos iniciara con la aplicacion del instrumento disefiado, con
el proposito de recopilar informacion relevante sobre las variables y sus dimensiones.
Posteriormente, los datos obtenidos fueron calificados y organizados en la hoja de calculo de
Microsoft Excel para su adecuada estructuracion. A continuacién, se procedera al analisis de los
datos mediante el software estadistico SPSS, con el objetivo de obtener los resultados
correspondientes al estudio. Dichos resultados serdn presentados en tablas y graficos,
acompariados de su respectivo analisis e interpretacion, en coherencia con los objetivos e hipotesis
formulados en la investigacion. Finalmente, para evaluar la confiabilidad del instrumento
utilizado, se aplicara un procedimiento estadistico adecuado dentro del estudio. La confiabilidad
del instrumento serd evaluada mediante el coeficiente Alfa de Cronbach. Asimismo, se llevé a
cabo un analisis de normalidad de los datos mediante la prueba de Shapiro-Wilk, considerando un
nivel de confianza del 95% y un margen de error del 5%, con la finalidad de evaluar los resultados

obtenidos de la investigacion.

3.5. Etica Investigativa

La participacion en esta investigacion sera completamente voluntaria, garantizando que los
involucrados otorguen su consentimiento informado tras una comprension clara de los objetivos,
procedimientos, beneficios y posibles inconvenientes del estudio. En lo que respecta a la
confidencialidad y privacidad, la recopilacion de informacion de los trabajadores se llevara a cabo
en estricto cumplimiento de la Ley 29733 — Ley de Proteccién de Datos Personales. Esta normativa
se ha tomado como referencia debido a la sensibilidad de los datos manejados en la empresa objeto
de estudio. Ademas. El estudio se desarrollara siguiendo los principios éticos establecidos por la

Universidad para el Desarrollo Andino, garantizando la transparencia y veracidad de la
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informacidn. Asimismo, se aplicaran los lineamientos del cédigo de ética de la institucion y se
utilizaran las normas de citacion de la APA 7 para asegurar la rigurosidad académica. Finalmente,
se asumird el compromiso de respetar todas las normativas legales y éticas, asegurando la
confidencialidad de la informacién recopilada. Para prevenir el plagio y verificar la autenticidad

del contenido, se emplearéa el software Turnitin como herramienta de control.



48

CAPITULO IV

RESULTADOS Y DISCUSIONES

4.1. Resultados

4.1.1. Confiabilidad del Instrumento

La fiabilidad del instrumento se evalud utilizando el coeficiente alfa de Cronbach. Este
concepto hace referencia al nivel de consistencia de un instrumento de medicion, es decir, su
capacidad para generar resultados similares cuando se aplica repetidamente a un mismo individuo
u objeto (Hernandez et al., 2006).

Segun Chaves-Barboza y Rodriguez-Miranda (2018), la evaluacion de la fiabilidad de los
items basada en el coeficiente alfa de Cronbach se establece segln los siguientes criterios:

Tabla 3
Valoracion de la fiabilidad de items segun el coeficiente alfa de Cronbach

Intervalo al que pertenece el coeficiente alffa ~ Valoracion de la fiabilidad de los items

de Cronbach analizados
[0;0,5] Inaceptable
[0,5;0,6] Pobre
[0,6 ;0,7] Débil
[0,7;0,8] Aceptable
[0,8;0,9] Bueno
[0,9; 1] Excelente

Nota: (Chaves-Barboza y Rodriguez-Miranda, 2018).

Para determinar la confiabilidad del instrumento, se aplicé el método del alfa de Cronbach.
La informacion fue recopilada a partir de una muestra de 30 participantes, compuesta por el
gerente, el responsable de ventas y los clientes de la empresa. El analisis se realizé6 mediante el
software estadistico SPSS, considerando a estos 30 participantes para evaluar la confiabilidad de

las variables relacionadas con el sistema de informacion y la gestién de ventas.
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Tabla 4

Resumen de procesamiento de casos

Resumen de procesamiento de casos

N %
Casos Vaélido 30 100,0
Excluido? 0 0
Total 30 100,0

a. La eliminacion por lista se basa en todas las variables del procedimiento.

Nota. (Elaboracidn propia, 2024).

Interpretacion: Interpretacion: El resumen de procesamiento de casos muestra que los 30
participantes fueron incluidos en el analisis, sin exclusiones. Esto indica que no hubo datos
perdidos, lo que garantiza la integridad del procesamiento y la validez de los resultados obtenidos.
Tabla 5

Estadisticas de fiabilidad

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de Cronbach Alfa de Cronbach basada en N de elementos

elementos estandarizados

0,919 0,923 18
Nota. (Elaboracidn propia, 2024).

Interpretacion: El coeficiente alfa de Cronbach es de 0.919 indica una fiabilidad elevada
de la escala de medicion, lo que refleja una excelente consistencia interna entre los items

evaluados.
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A continuacion, se presentan y analizan las tablas y figuras correspondientes. Los
resultados obtenidos a partir de la recoleccion de datos fueron procesados para evaluar las
dimensiones de ambas variables, como se detalla a continuacion:

Tabla 6
El sistema automatiza ventas, compras y distribucion de gas

El sistema automatiza adecuadamente los procesos como las ventas, compras y distribucion de

gas.
. . Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje -

valido acumulado
Totalmente en desacuerdo 3 10,00 10,00 10,00
En desacuerdo 2 6,67 6,67 16,67
- Ni de acuerdo, ni es desacuerdo 3 10,00 10,00 26,67
Valido e aeyerdo 7 2333 2333 50,00
Totalmente de acuerdo 15 50,00 50,00 100

Total 30 100 100

Nota. (Elaboracidn propia, 2024).

Figura 4
El sistema automatiza ventas, compras y distribucion de gas

Frecuencia

Totalmente En Ni de De acuerdo  Totalmente
en desacuerdo acuerdo, ni de acuerdo
desacuerdo es
desacuerdo

Nota. (Elaboracion propia, 2024).

Interpretacion: La mayoria de los encuestados 73.33% considera que el sistema

automatiza adecuadamente los procesos de ventas, compras y distribucion de gas, aunque hay un

26.67% que no esta de acuerdo o no tiene una opinion definida.
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Tabla 7

El sistema es personalizable segun las necesidades de la distribuidora

El sistema permite personalizar las funciones segun las necesidades especificas de la
distribuidora.

Porcentaj  Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje 1
evalido  acumulado

Totalmente en desacuerdo 2 6,67 6,67 6,67
En desacuerdo 3 10,00 10,00 16,67
Ni de acuerdo, ni es

Vilido  desacuerdo 4 13,33 13,33 30,00
De acuerdo 13 43,33 43,33 73,33
Totalmente de acuerdo 8 26,67 26,67 100
Total 30 100 100

Nota. (Elaboracion propia, 2024).

Figura 5

El sistema es personalizable segun las necesidades de la distribuidora

Frecuencia

Totalmente En Mi de Ceacuerdo  Totalmente
en desacuerdo  acuerdo, ni de acuerdo
desacuerdo es
desacuerdo

Nota. (Elaboracion propia, 2024).

Interpretacion: La mayoria de los encuestados 70% esta de acuerdo o totalmente de
acuerdo en gue el sistema permite personalizar las funciones, aunque existe un 16.67% que no esta

de acuerdo 0 no tiene una opinion definida.
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Tabla 8
El sistema integra compras, ventas y distribucion, facilitando la informacién
El sistema integra eficientemente los mdédulos de compras, ventas y distribucion,
facilitando el flujo de informacion.

. . Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje J J

valido acumulado
Totalmente en ) 6.67 6.67 6.67
desacuerdo
En desacuerdo 4 13,33 13,33 20,00
Valido Ni de acuerdo, ni es 3 10,00 10,00 3000
desacuerdo
De acuerdo 12 40,00 40,00 70,00
Totalmente de acuerdo 9 30,00 30,00 100
Total 30 100 100

Nota. (Elaboracion propia, 2024).

Figura 6
El sistema integra compras, ventas y distribucion, facilitando la informacién

Frecuencia

Totalmente En Mi de De acuerdo  Totalmente
en desacuerdo  acuerdo, ni de acuerdo
desacuerdo es
desacuerdo

Nota. (Elaboracion propia, 2024).

Interpretacion: La mayoria de los encuestados 70% estd de acuerdo o totalmente de
acuerdo en que el sistema integra eficientemente los mddulos de compras, ventas y distribucion,
facilitando el flujo de informacidn, aunque un 16.67% no est& de acuerdo o no tiene una opinion

definida.
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Tabla 9
La interfaz del sistema es f4cil de usar y comprender para los trabajadores

La interfaz del sistema es facil de usar y comprender para los trabajadores.
Porcentaje  Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje

valido acumulado
Totalmente en 3 10,00 10,00 10,00
desacuerdo
En desacuerdo 3 10,00 10,00 20,00
vilido I deacuerdo, nies 2 6,67 6,67 26,67
desacuerdo
De acuerdo 7 23,33 23,33 50,00
Totalmente de acuerdo 15 50,00 50,00 100
Total 30 100 100

Nota. (Elaboracion propia, 2024).

Figura7

La interfaz del sistema es facil de usar y comprender para los trabajadores

Frecuencia

Totalmente En Mi de De acuerdo  Totalmente
en desacuerdo  acuerdo ni de acuerdo
desacuerdo es
desacuerdo

Nota. (Elaboracion propia, 2024).

Interpretacion: La gran mayoria de los trabajadores 50.00% considera que la interfaz del
sistema es facil de usar y comprender, con un 23.33% que esta de acuerdo. Sin embargo, un 16.67%

tiene una opinién negativa o neutral al respecto.
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Tabla 10
El tiempo de aprendizaje para dominar el uso del sistema fue adecuado

El tiempo de aprendizaje para dominar el uso del sistema fue adecuado.
Porcentaje  Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje

valido acumulado
Totalmente en 5 6.67 6.67 6.67
desacuerdo
En desacuerdo 2 6,67 6,67 13,33
Ni de acuerdo, ni es
Al ' 1 3,33 3,33 16,67
Valido  gesacuerdo
De acuerdo 14 46,67 46,67 63,33
Totalmente de acuerdo 11 36,67 36,67 100
Total 30 100 100

Nota. (Elaboracion propia, 2024).

Figura 8
El tiempo de aprendizaje para dominar el uso del sistema fue adecuado.

Frecuencia

Totalmente En Mi de De acuerdo  Totalmente
en desacuerdo  acuerdo, ni de acuerdo
desacuerdo es
desacuerdo

Nota. (Elaboracion propia, 2024).

Interpretacion: La gran mayoria de los encuestados 83.34% considera que el tiempo de
aprendizaje para dominar el uso del sistema fue adecuado, con un 46.67% que esta de acuerdo y
un 36.67% que esta totalmente de acuerdo. Solo un 13.34% tiene una opinion negativa o neutral

al respecto.
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Tabla 11

El sistema minimiza los errores humanos durante las operaciones

El sistema minimiza los errores humanos durante las operaciones.
Porcentaje  Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje

valido acumulado

Totalmente en 1 333 333 333
desacuerdo
En desacuerdo 3 10,00 10,00 13,33
Ni de acuerdo, ni es

- ' 4 1 1 26,67

Valido desacuerdo 3,33 3,33 6.6

De acuerdo 11 36,67 36,67 63,33
Totalmente de acuerdo 11 36,67 36,67 100
Total 30 100 100

Nota. (Elaboracion propia, 2024).

Figura 9

El sistema minimiza los errores humanos durante las operaciones

Frecuencia

Totalmente En Ni de De acuerdo  Totalmente
en desacuerdo  acuerdo ni de acuerdo
desacuerdo es
desacuerdo

Nota. (Elaboracion propia, 2024).

Interpretacion: La mayoria de los encuestados (73.34%) esta de acuerdo o totalmente de
acuerdo en que el sistema minimiza los errores humanos durante las operaciones, con un 36.67%
en cada categoria. Sin embargo, un 13.33% no esta de acuerdo y un 10% esta en desacuerdo, lo

que sugiere que hay margen de mejora en la reduccion de errores.
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Tabla 12

El sistema opera continuamente para garantizar las actividades comerciales

El sistema se encuentra operativo la mayor parte del tiempo necesario para las
actividades comerciales.

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje ! J

valido acumulado
Totalmente en 3 10,00 10,00 10,00
desacuerdo
En desacuerdo 3 10,00 10,00 20,00
. Ni de acuerdo, ni es
Valido desacuerdo 3 10,00 10,00 30,00
De acuerdo 11 36,67 36,67 66,67
Totalmente de acuerdo 10 33,33 33,33 100
Total 30 100 100

Nota. (Elaboracion propia, 2024).

Figura 10

El sistema opera continuamente para garantizar las actividades comerciales

Frecuencia

Totalmente En Mi de De acuerdo  Totalmente
en desacuerdo  acuerdo, ni de acuerdo
desacuerdo es
desacuerdo

Nota. (Elaboracion propia, 2024).

Interpretacion: La mayoria de los encuestados 70% estd de acuerdo o totalmente de
acuerdo en que el sistema se encuentra operativo la mayor parte del tiempo necesario para las
actividades comerciales, con un 36.67% que esté de acuerdo y un 33.33% que esta totalmente de

acuerdo. Sin embargo, un 30% tiene una opinion negativa o neutral al respecto.
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Tabla 13

El sistema presenta pocas fallas técnicas que interfieran en su uso diario

El sistema presenta pocas fallas técnicas que interfieran en su uso diario.

. . Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje J J

valido acumulado
Totalmente en 1 333 333 333
desacuerdo
En desacuerdo 3 10,00 10,00 13,33
vilido ) deacuerdo, nies 4 13,33 13,33 26,67
desacuerdo
De acuerdo 13 43,33 43,33 70,00
Totalmente de acuerdo 9 30,00 30,00 100
Total 30 100 100

Nota. (Elaboracién propia, 2024).

Figura 11

El sistema presenta pocas fallas técnicas que interfieran en su uso diario

Frecuencia

Totalmente En Mi de De acuerdo  Totalmente
en desacuerdo  acuerdo, ni de acuerdo
desacuerdo es
desacuerdo

Nota. (Elaboracion propia, 2024).

Interpretacion: La mayoria de los encuestados 73.33% esta de acuerdo o totalmente de
acuerdo en que el sistema presenta pocas fallas técnicas que interfieren en su uso diario, con un
43.33% que esta de acuerdo y un 30% que esta totalmente de acuerdo. Sin embargo, un 16.66%

tiene una opinién negativa o neutral al respecto.
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Tabla 14

El sistema protege la informacion y previene accesos no autorizados

El sistema protege adecuadamente la informacidn sensible, evitando accesos no
autorizados.

. ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje J )

valido acumulado
Totalmente en ) 6.67 6.67 6.67
desacuerdo
En desacuerdo 3 10,00 10,00 16,67
. Ni de acuerdo, ni es
Valido desacuerdo 4 13,33 13,33 30,00
De acuerdo 13 43,33 43,33 73,33
Totalmente de acuerdo 8 26,67 26,67 100
Total 30 100 100

Nota. (Elaboracién propia, 2024).

Figura 12

El sistema protege la informacion y previene accesos no autorizados

Frecuencia

Totalmente En Nide  Deacuerdo Totalmente
en desacuerdo  acuerdo, ni de acuerdo
desacuerdo es

desacuerdo
Nota. (Elaboracion propia, 2024).

Interpretacion: La mayoria de los encuestados 70% esta de acuerdo o totalmente de
acuerdo en que el sistema protege adecuadamente la informacion sensible, evitando accesos no
autorizados, con un 43.33% que esta de acuerdo y un 26.67% que esta totalmente de acuerdo. Sin

embargo, un 20% tiene una opinion negativa o neutral al respecto.
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Tabla 15

El sistema ha reducido el tiempo de venta

El tiempo necesario para completar una venta ha disminuido con la implementacion del
sistema.

. . Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje J J

valido acumulado
Totalmente en 3 10,00 10,00 10,00
desacuerdo
En desacuerdo 4 13,33 13,33 23,33
Ni de acuerdo, ni es
Al ’ 2 6,67 6,67 30,00
Valido desacuerdo
De acuerdo 13 43,33 43,33 73,33
Totalmente de acuerdo 8 26,67 26,67 100
Total 30 100 100

Nota. (Elaboracion propia, 2024).

Figura 13

El sistema ha reducido el tiempo de venta

Frecuencia

Totalmente En MNide  Deacuerdo Totalmente
en desacuerdo  acuerdo, ni de acuerdo
desacuerdo es

desacuerdo
Nota. (Elaboracion propia, 2024).

Interpretacion: La mayoria de los encuestados 70% esta de acuerdo o totalmente de
acuerdo en que el tiempo necesario para completar una venta ha disminuido con la implementacion
del sistema, con un 43.33% que esta de acuerdo y un 26.67% que esta totalmente de acuerdo. Sin

embargo, un 20% tiene una opinion negativa o neutral al respecto.
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Tabla 16

El sistema optimiza la gestion de un mayor nimero de ventas diarias

El sistema permite gestionar correctamente un mayor nimero de ventas diarias.

. . Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje J J

valido acumulado
Totalmente en 1 333 333 333
desacuerdo
En desacuerdo 3 10,00 10,00 13,33
vilido VI de acuerdo, nies 4 13,33 13,33 26,67
desacuerdo
De acuerdo 9 30,00 30,00 56,67
Totalmente de acuerdo 13 43,33 43,33 100
Total 30 100 100

Nota. (Elaboracion propia, 2024).

Figura 14

El sistema optimiza la gestion de un mayor nimero de ventas diarias

Frecuencia

Totalmente En MNide  Deacuerdo Totalmente
en desacuerdo  acuerdo, ni de acuerdo
desacuerdo es
desacuerdo

Nota. (Elaboracion propia, 2024).

Interpretacion: La mayoria de los encuestados 73.33% esta de acuerdo o totalmente de
acuerdo en que el sistema permite gestionar correctamente un mayor nimero de ventas diarias,
con un 43.33% que esta de acuerdo y un 30% que estéa totalmente de acuerdo. Sin embargo, un

16.66% tiene una opinion negativa o neutral al respecto.



61

Tabla 17

El sistema registra todas las ventas y facilita su rastreo

Todas las ventas realizadas quedan registradas y son faciles de rastrear en el sistema.

. . Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje J J

valido acumulado
Totalmente en 1 333 333 333
desacuerdo
En desacuerdo 1 3,33 3,33 6,67
vilido V) deacuerdo, nies 1 3,33 3,33 10,00
desacuerdo
De acuerdo 13 43,33 43,33 53,33
Totalmente de acuerdo 14 46,67 46,67 100
Total 30 100 100

Nota. (Elaboracion propia, 2024).

Figura 15

El sistema registra todas las ventas y facilita su rastreo

Frecuencia

Totalmente En MNi de De acuerdo  Totalmente
en desacuerdo  acuerdo, ni de acuerdo
desacuerdo es
desacuerdo

Nota. (Elaboracion propia, 2024).

Interpretacion: La gran mayoria de los encuestados 90% esta de acuerdo o totalmente de
acuerdo en que todas las ventas realizadas quedan registradas y son féciles de rastrear en el sistema,
con un 43.33% que esta de acuerdo y un 46.67% que esta totalmente de acuerdo. Solo un 10%

tiene una opinién negativa o neutral al respecto.
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Tabla 18

Las ventas han incrementado después de implementar el sistema

Las ventas han incrementado después de implementar el sistema.

. ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje J )

valido acumulado

Totalmente en ) 6.67 6.67 6.67

desacuerdo

En desacuerdo 3 10,00 10,00 16,67
vilido ) deacuerdo, nies 5 16,67 16,67 33,33

desacuerdo

De acuerdo 11 36,67 36,67 70,00

Totalmente de acuerdo 9 30,00 30,00 100

Total 30 100 100

Nota. (Elaboracion propia, 2024).

Figura 16

Las ventas han incrementado después de implementar el sistema

Frecuencia

Totalmente En Ni de De acuerdo  Totalmente
en desacuerdo  acuerdo, ni de acuerdo
desacuerdo es
desacuerdo

Nota. (Elaboracion propia, 2024).

Interpretacion: La mayoria de los encuestados 66.67% esta de acuerdo o totalmente de
acuerdo en que las ventas han incrementado después de implementar el sistema, con un 36.67%
que esta de acuerdo y un 30% que esta totalmente de acuerdo. Sin embargo, un 26.67% tiene una

opinién negativa o neutral al respecto.
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Tabla 19

El sistema ha reducido los costos operativos en ventas

Los costos operativos en el proceso de ventas se han reducido con el uso del sistema.

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje J J

valido acumulado
Totalmente en 1 333 333 333
desacuerdo
En desacuerdo 5 16,67 16,67 20,00
. Ni de acuerdo, ni es
Vaélido desacuerdo 4 13,33 13,33 33,33
De acuerdo 12 40,00 40,00 73,33
Totalmente de acuerdo 8 26,67 26,67 100
Total 30 100 100

Nota. (Elaboracion propia, 2024).

Figura 17

El sistema ha reducido los costos operativos en ventas

Frecuencia

Totalmente En Mi de De acuerdo  Totalmente
en desacuerdo  acuerdo, ni de acuerdo
desacuerdo es
desacuerdo

Nota. (Elaboracion propia, 2024).

Interpretacion: La mayoria de los encuestados 66.67% esta de acuerdo o totalmente de
acuerdo en que los costos operativos en el proceso de ventas se han reducido con el uso del sistema,
con un 40% que esta de acuerdo y un 26.67% que esta totalmente de acuerdo. Sin embargo, un

20% tiene una opinién negativa o neutral al respecto.
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Tabla 20

El sistema es una inversion rentable para optimizar la gestion de ventas

El sistema representa una inversion rentable para mejorar la gestion de ventas.
Porcentaje  Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje

valido acumulado
Totalmente en 3 10,00 10,00 10,00
desacuerdo
En desacuerdo 4 13,33 13,33 23,33
vilido ) deacuerdo, nies 4 13,33 13.33 36,67
desacuerdo
De acuerdo 11 36,67 36,67 73,33
Totalmente de acuerdo 8 26,67 26,67 100
Total 30 100 100

Nota. (Elaboracion propia, 2024).

Figura 18
El sistema es una inversion rentable para optimizar la gestién de ventas

Frecuencia

Totalmente En Mi de De acuerdo  Totalmente
en desacuerdo  acuerdo, ni de acuerdo
desacuerdo es
desacuerdo

Nota. (Elaboracion propia, 2024).

Interpretacion: La mayoria de los encuestados 63.34% esta de acuerdo o totalmente de
acuerdo en que el sistema representa una inversion rentable para mejorar la gestion de ventas, con
un 36.67% que estd de acuerdo y un 26.67% que esta totalmente de acuerdo. Sin embargo, un

23.33% tiene una opinion negativa o neutral al respecto.
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Tabla 21

El sistema mantiene actualizado el registro de existencias de gas domestico

El sistema mantiene un registro actualizado de las existencias de gas doméstico.

] ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje J y

valido acumulado
Totalmente en ) 6.67 6.67 6.67
desacuerdo
En desacuerdo 3 10,00 10,00 16,67
Valido Ni de acuerdo, ni es 4 13,33 13,33 30,00
desacuerdo
De acuerdo 11 36,67 36,67 66,67
Totalmente de acuerdo 10 33,33 33,33 100
Total 30 100 100

Nota. (Elaboracion propia, 2024).

Figura 19

El sistema mantiene actualizado el registro de existencias de gas doméstico

Frecuencia

Totalmente En Ni de De acuerdo  Totalmente
en desacuerdo  acuerdo, ni de acuerdo
desacuerdo es
desacuerdo

Nota. (Elaboracién propia, 2024).

Interpretacion: La mayoria de los encuestados el 70% percibe que el sistema mantiene un
registro actualizado de las existencias de gas doméstico, lo que indica una alta satisfaccion general.

Sin embargo, un 16.67% no esta de acuerdo con esta afirmacion, y un 13.33% se muestra neutral.
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Tabla 22
Las pérdidas por descontrol de inventario han disminuido con el sistema

Las pérdidas por descontrol de inventario han disminuido con el sistema.

. . Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje

véalido acumulado
Totalmente en 3 10,00 10,00 10,00
desacuerdo
En desacuerdo 3 10,00 10,00 20,00
Valido ) deacuerdo, ni es 5 16,67 16,67 36,67
desacuerdo
De acuerdo 11 36,67 36,67 73,33
Totalmente de acuerdo 8 26,67 26,67 100
Total 30 100 100

Nota. (Elaboracion propia, 2024).

Figura 20
Las pérdidas por descontrol de inventario han disminuido con el sistema

Frecuencia

Totalmente En Ni de De acuerdo  Totalmente
en desacuerdo  acuerdo, ni de acuerdo
desacuerdo es
desacuerdo

Nota. (Elaboracion propia, 2024).

Interpretacion: La mayoria de los encuestados (63.34%) esta de acuerdo o totalmente de
acuerdo en que las pérdidas por descontrol de inventario han disminuido con el sistema, con un
36.67% que esta de acuerdo y un 26.67% que esta totalmente de acuerdo. Sin embargo, un 20%

tiene una opinién negativa o neutral al respecto.
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Tabla 23

El sistema ayuda a prever cuando es necesario reabastecer los inventarios

El sistema ayuda a prever cuadndo es necesario reabastecer los inventarios.

. . Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje J J

valido acumulado
Totalmente en 1 333 333 333
desacuerdo
En desacuerdo 4 13,33 13,33 16,67
Valido I deacuerdo, nies 5 16,67 16,67 33,33
desacuerdo
De acuerdo 14 46,67 46,67 80,00
Totalmente de acuerdo 6 20,00 20,00 100
Total 30 100 100

Nota. (Elaboracion propia, 2024).

Figura 21

El sistema ayuda a prever cuando es necesario reabastecer los inventarios

Frecuencia

Totalmente En Ni de De acuerdo  Totalmente
en desacuerdo  acuerdo ni de acuerdo
desacuerdo es
desacuerdo

Nota. (Elaboracion propia, 2024).

Interpretacion: La mayoria de los encuestados 66.67% esta de acuerdo o totalmente de
acuerdo en que el sistema ayuda a prever cuando es necesario reabastecer los inventarios, con un
46.67% que estd de acuerdo y un 20% que esta totalmente de acuerdo. Sin embargo, un 16.66%

tiene una opinién negativa o neutral al respecto.
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4.2. Discusiones

Los resultados obtenidos en la prueba de Rho de Spearman muestran una correlacion
positiva y significativa (0.552, p = 0.002) entre la implementacion del sistema de informacién y la
gestion de ventas en la distribuidora Anyeli de Lircay. Esto indica que el uso del sistema de
informacidn influye en la optimizacion de los procesos de ventas, facilitando la organizacion de
datos, el seguimiento de transacciones y la toma de decisiones basada en informacion precisa. La
significancia estadistica confirma que esta relacion no es producto del azar, sino un efecto real
derivado de la implementacion tecnologica, lo que refuerza la importancia de los sistemas de
informacidn en la mejora de la gestion comercial.

Los resultados de la prueba de Rho de Spearman indican una correlacion positiva y
significativa (0.461, p = 0.010) entre la implementacién del sistema de informacion y el proceso
de ventas en la distribuidora Anyeli de Lircay. Esto sugiere que el uso de un sistema de informacion
contribuye a la eficiencia en la gestion del proceso de ventas, optimizando tareas como el registro
de transacciones, el control de inventario y la atencién al cliente. Aunque la correlacion no es
extremadamente alta, su significancia estadistica demuestra que la implementacion del sistema
influye en la mejora del proceso de ventas, agilizando la operatividad y reduciendo posibles errores
administrativos.

El andlisis de correlacién mediante la prueba de Rho de Spearman muestra una relacion
positiva y significativa (0.432, p = 0.017) entre la implementacion del sistema de informaciény la
rentabilidad en la distribuidora Anyeli de Lircay. Aunque la correlacion no es muy alta, su
significancia estadistica indica que el uso del sistema contribuye a mejorar la rentabilidad al

optimizar la gestion de ventas, reducir errores administrativos y agilizar los procesos comerciales.
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Estos resultados sugieren que la digitalizacion no solo impacta la eficiencia operativa, sino que
también influye en los ingresos y margenes de ganancia del negocio.

El andlisis de correlacién mediante la prueba de Rho de Spearman muestra una relacion
positiva (0.357) entre la implementacion del sistema de informacion y el control de inventarios en
la distribuidora Anyeli de Lircay. Sin embargo, el valor de significancia (p = 0.053) es ligeramente
superior al umbral de 0.05, lo que impide rechazar la hipdtesis nula con el nivel de confianza
requerido. Esto sugiere que, aunque el sistema de informacion puede influir en la gestion de
inventarios, otros factores pueden estar afectando su eficiencia, como la capacitacion del personal,

la integracion con otros procesos o la calidad de los datos ingresados.
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4.3. Contrastacion de Hipotesis

4.3.1. Planteamiento de las hipotesis
v H1: Existe una relacion significativa entre la implementacion de un sistema de informacion
y la gestion de ventas en la distribuidora Anyeli de Lircay, 2024.
v" HO: No existe una relacion significativa entre la implementacion de un sistema de

informacion y la gestion de ventas en la distribuidora Anyeli de Lircay, 2024.

4.3.2. Nivel de significancia
v" Nivel de confianza: 95%

v" Margen de Error: 0.05

4.3.3. Eleccion de la prueba estadistica

Para el analisis de la relacion entre las variables, se utilizé la prueba Rho de Spearman,
adecuada para evaluar correlaciones en muestras no paramétricas.
4.3.4. Célculo del valor tabular

Para determinar la normalidad de los datos, se aplicd la prueba de Shapiro-Wilk,

recomendada para muestras con menos de 50 personas. Los criterios de decision son los siguientes:

v Si el valor p es mayor o igual a a (0.05), se acepta la hipotesis alternativa (H1), lo que
indica que los datos siguen una distribucion normal.
v Si el valor p es menor que a, se acepta la hipotesis nula (HO), lo que sugiere que los datos

no presentan una distribucion normal.

Este andlisis permitio determinar la prueba estadistica mas adecuada para la contratacion

de hipotesis en el estudio.
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Pruebas de normalidad
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Pruebas de normalidad

Shapiro-Wilk

Estadistico gl
Sistema de Informacion ,848 30
Gestion de Ventas ,876 30

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Sig.
<,001

,002

Nota. (Elaboracion propia, 2024).

El resultado de la prueba de Shapiro-Wilk indica que tanto el "Sistema de Informacion”

como la "Gestion de Ventas" no siguen una distribucion normal, ya que ambos presentan un valor

de significancia (Sig.) menor a 0.05 (p < 0.05). Esto sugiere que los datos de ambas variables se

desvian significativamente de la normalidad, lo que permite rechazar la hipotesis nula de

normalidad.

Dado este resultado, es necesario emplear métodos estadisticos no parametricos para el

analisis de los datos. Por ello, se ha seleccionado la prueba de correlacion de Spearman (rho) para

evaluar la relacion entre ambas variables.
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Pruebas de normalidad de Sistema de Informacion
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Nota. (Elaboracion propia, 2024).

Figura 23

Pruebas de normalidad de Gestién de Ventas
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Nota. (Elaboracion propia, 2024).
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4.3.5. Contrastacion de Hipdtesis General

73

v H1: Existe unarelacion significativa entre la implementacion de un sistema de informacion

y la gestion de ventas en la distribuidora Anyeli de Lircay, 2024.

v" HO: No existe una relacion significativa entre la implementacién de un sistema de

informacidn y la gestion de ventas en la distribuidora Anyeli de Lircay, 2024.

Tabla 25

Prueba de Rho de Spearman sobre la hipétesis general

Correlaciones

Coeficiente de correlacion

Sistema de _ )
» Sig. (bilateral)
Informacion
Rho de
Spearman . Coeficiente de correlacion
Gestion de _ )
Sig. (bilateral)
Ventas N

**_La correlacidn es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Sistema de
Informacioén
1,000

30
,552™
,002
30

Gestion de
Ventas
,552™"
,002
30
1,000

30

Nota. (Elaboracién propia, 2024).

La tabla de correlaciones indica que existe una correlacion positiva y estadisticamente

significativa Rho de Spearman = 0.552, p = 0.002 entre el Sistema de Informacion y Gestion de

Ventas. Dado que la significancia (p = 0.002) es menor que 0.01, podemos rechazar la hipétesis

nula (HO) y aceptar la hipétesis alternativa (H1), lo que significa que existe una relacién

significativa entre la implementacion de un sistema de informacién y la gestion de ventas en la

distribuidora Anyeli de Lircay, 2024. Esto sugiere que la implementacion de un sistema de

informacion tiene un impacto positivo en la gestion de ventas de la distribuidora.
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4.3.6. Contrastacion de Hipdtesis Especificos 1
v H1: Existe una relacion significativa entre la implementacion de un sistema de informacion
y el proceso de ventas en la distribuidora Anyeli de Lircay, 2024.
v' HO: No existe una relacion significativa entre la implementacién de un sistema de
informacidn y el proceso de ventas en la distribuidora Anyeli de Lircay, 2024.
Tabla 26

Prueba de Rho de Spearman sobre la hipétesis especifico 1

Correlaciones

Sistema de Proceso de
Informacion Ventas
) Coeficiente de correlacion 1,000 461"
Sistema de _ )
» Sig. (bilateral) . ,010
Informacion
Rho de N 30 30
Spearman Coeficiente de correlacion 461" 1,000
Proceso de _ )
Sig. (bilateral) ,010
Ventas
N 30 30

*. La correlacion es significativa en el nivel 0,05 (bilateral).

Nota. (Elaboracién propia, 2024).

La tabla de correlaciones muestra una correlacion positiva y estadisticamente significativa
Rho de Spearman = 0.461, p = 0.010 entre Sistema de Informacion y Proceso de Ventas. Dado que
la significancia p = 0.010 es menor que 0.05, podemos rechazar la hipétesis nula (HO) y aceptar la
hipbtesis alternativa (H1), lo que implica que existe una relacion significativa entre la
implementacidn de un sistema de informacion y el proceso de ventas en la distribuidora Anyeli de
Lircay, 2024. Este resultado respalda la idea de que la implementacion de un sistema de

informacion tiene un impacto positivo en el proceso de ventas de la distribuidora.
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4.3.7. Contrastacion de Hipdtesis Especificos 2
v H1: Existe unarelacion significativa entre la implementacion de un sistema de informacion

y la rentabilidad en la distribuidora Anyeli de Lircay, 2024.

v" HO: No existe una relacion significativa entre la implementaciéon de un sistema de
informacion y la rentabilidad en la distribuidora Anyeli de Lircay, 2024.
Tabla 27

Prueba de Rho de Spearman sobre la hipotesis especifico 2

Correlaciones

Sistemade o obilidad
Informacién
_ CoefICIe_rlte de 1000 430"
Sistema de correlacion
Informacion Sig. (bilateral) . ,017
Rho de N 30 30
Spearman CC(;)rillzlceirétr? de 432" 1,000
R ili . .
entabilidad Sig. (bilateral) ,017 :
N 30 30

*. La correlacion es significativa en el nivel 0,05 (bilateral).

Nota. (Elaboracion propia, 2024).

La tabla de correlaciones revela una correlacion positiva y estadisticamente significativa
Rho de Spearman = 0.432, p = 0.017 entre la Implementacion de un Sistema de Informacion y la
Rentabilidad en la distribuidora Anyeli de Lircay, 2024. Dado que el valor de significancia p =
0.017 es menor que 0.05, se rechaza la hipétesis nula (HO) y se acepta la hipotesis alternativa (H1).
Esto indica que existe una relacion significativa entre la implementacion de un sistema de
informacidn y la rentabilidad en la distribuidora. En otras palabras, la implementacion del sistema
de informacidn estd asociada con un aumento en la rentabilidad de la distribuidora Anyeli de

Lircay en 2024.
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4.3.8. Contrastacion de Hipdtesis Especificos 3
v H1: Existe una relacion significativa entre la implementacion de un sistema de informacion

y el control de inventarios en la distribuidora Anyeli de Lircay, 2024.

v" HO: No existe una relacion significativa entre la implementaciéon de un sistema de
informacion y el control de inventarios en la distribuidora Anyeli de Lircay, 2024.

Tabla 28

Prueba de Rho de Spearman sobre la hip6tesis especifico 3

Correlaciones

Sistema de Control de
Informacion Inventarios
) Coeficiente de correlacion 1,000 ,357
Sistema de ) )
. Sig. (bilateral) . ,053
Informacion
Rho de N 30 30
Spearman Coeficiente de correlacion ,357 1,000
Control de _ )
) Sig. (bilateral) ,053
Inventarios
N 30 30

Nota. (Elaboracién propia, 2024).

La tabla de correlaciones muestra una correlacion positiva Rho de Spearman = 0.357 entre
la Implementacion de un Sistema de Informacion y el Control de Inventarios en la distribuidora
Anyeli de Lircay, 2024. Sin embargo, la significancia p = 0.053 es ligeramente mayor a 0.05, lo
que indica que la correlacion no es estadisticamente significativa al nivel de 0.05. Aunque la
correlacion es positiva, no podemos rechazar la hipdtesis nula (HO) y concluir que existe una
relacion significativa entre la implementacion del sistema y el control de inventarios con la certeza

estadistica requerida.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. Conclusiones

1. Lainvestigacion confirma que la implementacion de un sistema de informacion tiene una
relacion significativa y positiva con la gestion de ventas en la distribuidora Anyeli de
Lircay. La correlacion obtenida respalda la hipotesis alternativa, lo que implica que la
digitalizacion de procesos mejora la eficiencia operativa, el control de inventarios y la
capacidad de respuesta a la demanda del mercado. Estos resultados resaltan la relevancia
de la tecnologia en la optimizacion de la gestion comercial, contribuyendo a la
competitividad y sostenibilidad del negocio.

2. Se confirma que existe una relacion significativa entre la implementacion de un sistema de
informacion y el proceso de ventas en la distribuidora Anyeli de Lircay, lo que valida la
hipotesis alternativa. La digitalizacion de los procesos comerciales permite una mayor
organizacion, seguimiento y control de las operaciones, favoreciendo la eficiencia y la
toma de decisiones estratégicas. Esto evidencia que la tecnologia es un factor clave en la
optimizacion del proceso de ventas y en la mejora del rendimiento general del negocio.

3. Se confirma la existencia de una relacion significativa entre la implementacion de un
sistema de informacion y la rentabilidad de la distribuidora Anyeli de Lircay, lo que valida
la hipétesis alternativa. La adopcion de tecnologias en la gestion comercial permite mejorar
la administracion de recursos, incrementar la eficiencia en las transacciones y reducir
costos operativos, lo que a su vez contribuye a una mayor rentabilidad. Este resultado
resalta la importancia de los sistemas de informacion como herramientas estratégicas para

el crecimiento financiero de la empresa.
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4. Dado que la significancia estadistica no alcanza el nivel necesario para confirmar una
relacion significativa, no se puede afirmar con certeza que la implementacion del sistema
de informacion haya mejorado directamente el control de inventarios en la distribuidora.
No obstante, la correlacion positiva indica una posible tendencia favorable, lo que sugiere
que, con mejoras adicionales en la implementacion del sistema, la relacion podria

fortalecerse en el futuro.
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5.1. Recomendaciones

1. Se recomienda continuar con la integracion y optimizacion del sistema de informacion en
la distribuidora, priorizando la capacitacion del personal en su uso eficiente para maximizar
sus beneficios. Asimismo, se sugiere realizar un seguimiento continuo de los indicadores
de gestion de ventas para evaluar el impacto del sistema a largo plazo y realizar ajustes
segun las necesidades del negocio. Finalmente, seria conveniente explorar nuevas
funcionalidades del sistema que permitan mejorar la experiencia del cliente y la
fidelizacién, fortaleciendo asi la competitividad de la distribuidora.

2. Se recomienda seguir fortaleciendo el uso del sistema de informacién en la distribuidora,
asegurando su integracion con todas las etapas del proceso de ventas. Ademas, es
fundamental capacitar al personal para maximizar el aprovechamiento de las
funcionalidades del sistema y minimizar errores operativos. También se sugiere evaluar
periédicamente el impacto del sistema en el proceso de ventas mediante indicadores clave,
permitiendo ajustes y mejoras continuas que optimicen la gestion comercial y la
satisfaccion del cliente.

3. Se recomienda seguir potenciando el uso del sistema de informacién en la distribuidora,
integrandolo con herramientas de andlisis financiero para monitorear de manera mas
efectiva los indicadores de rentabilidad. Asimismo, se sugiere realizar un seguimiento
continuo de los costos operativos y margenes de ganancia para identificar oportunidades
de optimizacién. Finalmente, seria beneficioso explorar nuevas funcionalidades del
sistema, como la automatizacion de reportes financieros, para mejorar la toma de

decisiones estratégicas y maximizar la rentabilidad del negocio.
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4. Se recomienda optimizar la gestion del sistema de informacion en el control de inventarios,
asegurando que los usuarios estén capacitados en su uso eficiente. También es aconsejable
revisar los procesos de ingreso y actualizacion de datos en el sistema, asi como explorar la
integracién con otras herramientas de logistica y abastecimiento. Adicionalmente, se
sugiere realizar un seguimiento mas prolongado del impacto del sistema en la gestion de

inventarios para evaluar su efectividad en el tiempo y realizar ajustes necesarios.
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Cronograma de Actividades
Tabla 29

Cronograma de Actividades.

ANEXOS

S D .
I a Actividad
= (N
1 Elaboracidn del Proyecto de Investigacion
2 5 Bulsqueda de Referencias Documentales
'S
3 § Borrador de Proyecto de investigacion
T
4 & Entrega de Proyecto de Investigacion
5 Subsanacion de observaciones y entrega final
6 Aplicacion de técnicas de investigacion
c
7 2 Interpretacion de las evidencias
>
(5]
8 SEJ‘ Presentacion de la informacion
9 Preparacion de informe final
10 a Entrega de borrador de informe final
=]
©
11 = Subsanacion de observaciones de informe final
(72}
(5]
12 o Entrega final de informe (tesis)

Afio: 2025

Enero Febrero Marzo

Seml Sem2 Sem3 Sem4 Seml Sem2 Sem3 Sem4 Seml Sem2  Sem3

X
X X
X X
X
X

Sem4

Fuente: Elaboracion propia (2024).



Presupuesto y Financiamiento

Tabla 30
Presupuesto y Financiamiento de Materiales.
[tem  Cant. Unidad Descripcion P.U. Costo S/.
1 1 Unidad Disco externo de 1TB S/. 250.00 S/. 250.00
2 10 Unidad DVD en blanco con su estuche S/.2.00 S/.20.00
3 10 Unidad Anillados de informes S/.20.00 S/.200.00
4 5 Unidad Lapiceros de tinta seca S/. 2.00 S/. 10.00
5 2 Millar Papel bond A-4 S/. 35.00 S/.70.00
6 10 Unidad Folder Manila A-4 S/.1.00 S/.10.00
7 3 Unidad Empastado de Tesis S/. 85.00 S/. 255.00
Total, S/.:  S/. 815.00

Fuente: Elaboracion propia (2024).

Tabla 31

Presupuesto y Financiamiento de Servicios.

[tem  Cant. Unidad Descripcion P.U. Costo S/.
1 1 Unidad Programador S/.1500.00 S/. 1500.00
2 1 Unidad Analista de Bases de Datos S/. 100.00 S/.100.00
3 1 Unidad Laptop S/.2000.00 S/. 2 000.00
4 1 Unidad Internet S/. 250.00 S/. 250.00
5 Otros gatos imprevistos S/.500.00 S/. 500.00
Total, S/.:  S/. 4 850.00
Presupuesto Total: S/. 5 665.00

Fuente: Elaboracion propia (2024).



Matriz de Consistencia

Problema Objetivos Hipotesis Variables Metodologia
General General Hipdtesis Variable o d
¢Qué relacion existe entre la Determinar la relacion entre la Existe una relacion Independiente Tipo -e .
implementacion  de  un implementacion de un sistema significativa entre la Sistema de Invlt.ast:jgamon
sistema de informacion y la de informacién y la gestion de implementacion  de  un informacion gsf::uz de

gestion de ventas en la
distribuidora
Lircay, 2024?

Anyeli  de

Especificos
v' i Qué relacidn existe entre

la implementacion de un
sistema de informacion y
el proceso de ventas en la
distribuidora Anyeli de
Lircay, 2024?

v' ¢ Qué relacion existe entre
la implementacion de un
sistema de informacion y

la rentabilidad en la

ventas en
Anyeli de Lircay, 2024.

la distribuidora

Especificos

v" Determinar la relacion entre

la implementacién de un
sistema de informacion vy el
proceso de ventas en la
distribuidora
Lircay, 2024.

Determinar la relacién entre

Anyeli de

la implementacion de un
sistema de informacién y la

rentabilidad en la

sistema de informacion y la

gestion de ventas en la

distribuidora  Anyeli  de
Lircay, 2024.

Especificos
v' Existe una relacién
significativa entre la

implementacion de un
sistema de informacion y
el proceso de ventas en la
distribuidora Anyeli de
Lircay, 2024.
v' Existe una relacién
significativa entre la
implementacion de un

sistema de informacion y

Dimensiones

- Funcionalidad
- Usabilidad

- Fiabilidad

Variable

Dependiente

Gestion de

Ventas

Dimensiones

- Proceso de
Ventas

- Rentabilidad

- Control de

Inventarios

investigacion:
Cuantitativo
Nivel de
investigacion:
Correlacional
Disefio de
investigacion:

No experimental -

Transversal
Oy
'

"\
02

5. Poblacion:




distribuidora Anyeli de distribuidora  Anyeli de la rentabilidad en Ia 30 personas.

Lircay, 2024? Lircay, 2024. distribuidora Anyeli de .
6. Muestra:
v ¢Qué relacion existe entre v Determinar la relacién entre Lircay, 2024.
30 personas.
la implementacion de un la implementacion de un v° Existe una relacion .
7. Muestreo:
sistema de informacion y sistema de informacion vy el significativa entre la Censal
el control de inventarios control de inventarios en la implementacion de un
en la distribuidora Anyeli distribuidora  Anyeli  de sistema de informacion y
de Lircay, 2024? Lircay, 2024. el control de inventarios

en la distribuidora Anyeli
de Lircay, 2024.

Fuente: Elaboracion propia (2024).



Matriz de Operacionalizacion de Variables.

Variables Dimensiones Indicadores items  Escalay Medicion
X.1.1 El sistema automatiza adecuadamente los
procesos como las ventas, compras y distribucion
de gas. _ ' _ 01
X.1.2 El sistema permite personalizar las '
X.1. Funcionalidad funciones segln las necesidades especificasdela 02,
distribuidora_. _ N 03
X.1.2 El sistema integra eficientemente los '
moédulos de compras, ventas y distribucion,
facilitando el flujo de informacién.
VI (X): X.2.1 La interfaz del sistgma es facil de usar y
_ comprender para los trabajadores. 04,
Sistema  de y 5 \joapilidad X.2.2 El tiempo de aprendizaje para dominar el g5
informacion uso del sistema fue adecuado.
X.2.3 El sistema minimiza los errores humanos 06,
durante las operaciones.
X.3.1 El sistema se encuentra operativo la mayor .
parte del tiempo necesario para las actividades Escala Ordinal
comerclales. o 7 Medicion: Likert
X 3. Fiabilidad X.3._2 El sistema presenta pocas fallas técnicas 08, :
que interfieran en su uso diario.
X.3.3 El sistema protege adecuadamente la 09, 1. Totalmente  en
informacion sensible, evitando accesos no desacuerdo
autorizados. 2. En desacuerdo
Y.1.1 EIl tiempo necesario para completar una 3. Ni de acuerdo, ni
venta ha disminuido con la implementacién del es desacuerdo
Y.1. Proceso de Sistema. 10, 4. De acuerdo
Y.1.2 El sistema permite gestionar correctamente 11, - Totalmente  de
Ventas , - acuerdo
un mayor nimero de ventas diarias. 12,
Y.1.3 Todas las ventas realizadas quedan
registradas y son faciles de rastrear en el sistema.
Y.2.1 Las ventas han incrementado después de
Vv.D (Y): . .
implementar el sistema. 13,
Gestion  de Y 2. Rentabilidad Y.2.2 Los costos operativos en el proceso de 1,
Ventas ventas se han reducido con el uso del sistema.
Y.2.3 El sistema representa una inversion 15,
rentable para mejorar la gestién de ventas.
Y.3.1 El sistema mantiene un registro actualizado
de las existencias de gas doméstico. 16,
Y.3.  Control  de v 35| a5 pérdidas por descontrol de inventario 17
Inventarios han disminuido con el sistema. 187

Y.3.3 El sistema ayuda a prever cuando es
necesario reabastecer los inventarios.

Fuente: Elaboracion propia (2024).



Instrumentos de Recoleccion de Datos.

A continuacion, encontrara una lista de preguntas organizadas por dimensiones. Le solicitamos
que responda seleccionando una sola alternativa, marcando con una "X" el recuadro que

corresponda a su eleccion. La encuesta es completamente anénima:

Escala valorativa

(1) Totalmente | (2) En desacuerdo | (3) Ni de acuerdo, ni es | (4) De acuerdo | (5) Totalmente de acuerdo

en desacuerdo desacuerdo
VARIABLES N° ITEMS ALTERNATIVAS
“m @ & @
V.1L(X): X.1. Funcionalidad
X.1.1 El sistema automatiza adecuadamente los procesos como las
Sistemas de ventas, compras y distribucion de gas.
X.1.2 El sistema permite personalizar las funciones segin las
Informacion necesidades especificas de la distribuidora.

X.1.3 Elsistema integra eficientemente los médulos de compras, ventas
y distribucion, facilitando el flujo de informacién.

X.2. Usabilidad

X.2.1 La interfaz del sistema es facil de usar y comprender para los
trabajadores.

X.2.2 El tiempo de aprendizaje para dominar el uso del sistema fue
adecuado.

X.2.3  El sistema minimiza los errores humanos durante las operaciones.

X.3. Fiabilidad

X.3.1 El sistema se encuentra operativo la mayor parte del tiempo
necesario para las actividades comerciales.

X.3.2 Elsistema presenta pocas fallas técnicas que interfieran en su uso
diario.

X.3.3 EIl sistema protege adecuadamente la informacion sensible,
evitando accesos no autorizados.

V.L(Y): Y.1. Proceso de ventas

Y.1.1 Eltiempo necesario para completar una venta ha disminuido con
Gestion de la implementacion del sistema.

Y.1.2 El sistema permite gestionar correctamente un mayor nimero de
Materiales ventas diarias.

Y.1.3 Todas las ventas realizadas quedan registradas y son faciles de
rastrear en el sistema.

Y.2. Rentabilidad

Y.2.1 Las ventas han incrementado después de implementar el sistema.

Y.2.2  Los costos operativos en el proceso de ventas se han reducido con
el uso del sistema.

Y.2.3 El sistema representa una inversion rentable para mejorar la
gestion de ventas.

Y.3. Control de inventarios

Y.3.1 El sistema mantiene un registro actualizado de las existencias de
gas domestico.

Y.3.2 Las pérdidas por descontrol de inventario han disminuido con el
sistema.

Y.3.3 El sistema ayuda a prever cuando es necesario reabastecer los
inventarios.




Consentimiento y/o asentimiento informado

PERMISO DE AUTORIZACION DE LA EMPRESA

(Frente al Coliseo cerrado - Lircay)

Lircay, 17 de diciembre de 2024.

La empresa Distribuidora “Anyeli” con RU.C. N.° 10732037409 se compromete a brindar la
informacion solicitada para el desarrolio del trabajo arriba mencionado, la misma que solo puede
ser utilizada para fines estrictamente académicos vinculados al trabajo de investigacion.
Declaramos conocer que el trabajo de investigacion (IMPLEMENTAC!ON DE UN SISTEMA DE
INFORMACION PARA LA GESTION DE VENTAS DE LA DISTRIBUIDORA "ANYELY" DE

LIRCAY 2024), que sera de plblico conocimiento a través del repositorio de la universidad.

Cordialmente,

A

Fi'rTné y sello
Nazario Osorio Condori
D.N.I. N.° 73203740

Gerente



Sintesis del analisis de datos

Archivo  Editar  Ver

Datos  Transformar

Analizar

Gréficos  Utilidades Ampliaciones Ventana Ayuda

EEHe Dex FLIE A BE S0 Q

Nombre
1 X11
2 X12
3 X13
4 X21
5 X22
6 X23
7 X31
8 X32
9 X33
10 Y11
1 Y12
12 Y13
13 Y21
14 Y22
15 Y23
16 Y31
17 Y32
18 Y33

19 Sistemalnfo.
20 GestionVen.
21 ProcesoVen
22 Rentabilidad

23 Controllnven...

<

Vista de datos  Vista de variables

Tipo
Numérico
Numérico
Numérico
Numérico
Numérico
Numérico
Numérico
Numérico
Numérico
Numérico
Numeérico
Numérico
Numérico
Numérico
Numérico
Numérico
Numérico
Numérico
- Numérico

Numérico
... Numérico
Numérico
Numérico

© © o o © 0 0 © 0 C 0 O 0 O © 0 © © © O 0 o

Anchura Decimales Etiqueta

A A A A N A - N - G - - - - - )

El sistema automatiza adecuadamente los procesos como las ventas, compras y distribucid. ..
El sistema permite personalizar las funciones segin las necesidades especificas de la distrib...
El sistema integra eficientemente los modulos de compras, ventas y distribucion, facilitando ...

La interfaz del sistema es facil de usar y comprender para los trabajadores.
El tiempo de aprendizaje para dominar el uso del sistema fue adecuado.
El sistema minimiza los errores humanos durante las operaciones.

El sistema se encuentra operativo la mayor parte del tiempo necesario para las actividades c...

El sistema presenta pocas fallas técnicas que interfieran en su uso diario.
El sistema protege adecuadamente la informacidn sensible, evitando accesos no autorizados.

El tiempo necesario para completar una venta ha disminuido con la implementacion del siste. ..

El sistema permite gestionar correctamente un mayor nimero de ventas diarias.
Todas las ventas realizadas quedan registradas y son faciles de rastrear en el sistema.
Las ventas han incrementado después de implementar el sistema.

Los costos operativos en el proceso de ventas se han reducido con el uso del sistema.
El sistema representa una inversion rentable para mejorar la gestién de ventas.

El sistema mantiene un registro actualizado de las exi ias de gas d

Las pérdidas por d rol de i tario han disminuido con el sistema.

El sistema ayuda a prever cuando es necesario reabastecer los inventarios

Sistema de Informacién

Gestidn de Ventas

Proceso de Ventas
Rentabilidad
Control de Inventarios
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Ninguno
Ninguno
Ninguno
Ninguno
Ninguno
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Ninguno
Ninguno
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Ninguno
Ninguno
Ninguno
Ninguno
Ninguno
Ninguno
Ninguno
Ninguno
Ninguno
Ninguno
Ninguno
Ninguno
Ninguno
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Ninguno
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Ninguno
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Ninguno
Ninguno

Columnas
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8
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8
8
8
8
8
8
8
8
8
8
8
8
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Alineacién
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= Derecha
= Derecha

IBM SPSS Statistics Processor estd listo 4

Medida Rol
& Escala “ Entrada
& Escala “ Entrada
& Escala “ Entrada
& Escala “ Entrada
& Escala “ Entrada
& Escala “ Entrada
& Escala i Entrada
& Escala “ Entrada
& Escala N Entrada
& Escala “ Entrada
& Escala “ Entrada
& Escala “ Entrada
& Escala “w Entrada
& Escala “ Entrada
& Escala “ Entrada
& Escala “ Entrada
& Escala “ Entrada
& Escala “ Entrada
& Escala “ Entrada
& Escala “ Entrada
& Escala “ Entrada
& Escala “ Entrada
& Escala “ Entrada
Unicode:ACTIVADO



Ventana  Ayuda

Ampliaciones

Utilidades

Transformar ~ Analizar  Gréficos

Datos

Ver

Archivo  Editar

EEHe Qe BLIF A BE 06 Q

| Visible: 23 de 23 variables

& Y31

’\

& Y32

2NN XA N2 X2 B2 X220 e X230 N 5310 B 320 W G 3 e YA N2 | N Y3 N Y210 Ve Y220 P vo3

& x11

<!

10
"

12
13
14
15
16
17
18
19
20

21

23

24
25

26

<[

Vista de datos Vista de variables

Unicode:ACTIVADO

estalisto 4

D,
F

IBM SPSS Statisti




