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RESUMEN

Esta investigacion tuvo como objetivo determinar el nivel de relacion que
existe entre el sistema de facturacion electrénica y gestion de ventas en el personal
administrativo de la empresa multiservicio Don Gato E.I.R.L. distrito de Calleria,
departamento de Ucayali 2022, la investigacion es de enfoque cuantitativo, de
disefio no experimental y alcance descriptivo correlacional, el método usado fue el
hipotético deductivo, la muestra del objeto de estudio estuvo conformada por los
trabajadores de empresa multiservicio Don Gato E.I.LR.L. a quienes se les aplico
como instrumento de recolecciébn de datos el cuestionario, el mismo que fue
elaborado a partir de la técnica de la encuesta, entre los principales resultados se
obtuvo que respecto a la variable sistema de facturacion electronica, indican que,
un 42.8% indico que es bueno, el 28.6% indicio que es regular, el 14.3% indico que
es malo, el 14.3% indico que es muy bueno y ninguno indico que es muy malo, lo
gue evidencia que, bajo la percepcion de los trabajadores, el sistema de facturacion
electrénica es bueno, respecto a la variable gestion de ventas, indican que, un
47.8% indico que es bueno, el 28.6% indicio que es regular, el 14.3% indico que es
malo, el 14.3% indico que es malo y ninguno indico que es muy malo lo que
evidencia que, bajo la percepcién de los trabajadores, la gestion de ventas es
bueno, se llegé a la conclusion general que existe un nivel de relacion positiva entre
el sistema de facturacion electronica y gestion de ventas en el personal
administrativo de la empresa multiservicio Don Gato E.I.R.L. distrito de Calleria,
departamento de Ucayali 2022, de acuerdo a los resultados obtenidos al aplicar la
prueba de Rho Spearman donde se encontrd un coeficiente de rho=0.921y un grado

de significancia de P=0.001.

Palabras claves: Sistema de facturacion electrénica, Gestidon de ventas
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ABSTRACT

The objective of this research was to determine the level of relationship that
exists between the electronic invoicing system and sales management in the
administrative staff of the multiservice company Don Gato E.I.R.L. Calleria district,
department of Ucayali 2022, the research has a quantitative approach, non-
experimental design and correlational descriptive scope, the method used was the
hypothetical deductive, the sample of the object of study was made up of the
workers of the multiservice company Don Gato E.I.R.L. to whom the questionnaire
was applied as a data collection instrument, the same one that was elaborated from
the survey technique, among the main results it was obtained that with respect to
the electronic invoicing system variable, they indicate that 42.8% indicated that it is
good, 28.6% indicated that it is regular, 14.3% indicated that it is bad, 14.3%
indicated that it is very good and none indicated that it is very bad, which shows
that, in the perception of the workers, the The electronic invoicing system is good,
regarding the sales management variable, they indicate that 47.8% indicate that it
is good, 28.6% indicate that it is regular, 14.3% indicate that it is bad, 14.3% indicate
that it is bad and none indicated that it is very bad, which shows that, under the
perception of the workers, sales management is good, it was concluded that there
is a level of positive relationship between the electronic invoicing system and sales
management in the staff manages tive of the multiservice company Don Gato
E..LR.L. Calleria district, department of Ucayali 2022, according to the results
obtained by applying the Rho Spearman test where a coefficient of rho=0.921 and

a degree of significance of P=0.001 were found.

Keywords: Electronic invoicing system, Sales management
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Introduccion

En esta investigacion se tiene el interés de determinar como la
inteligencia de negocios se relaciona con la toma de decisiones en la
empresa multiservicio Don Gato E.I.R.L en el afio 2022, especializada en
otros tipos de venta al por menor, fue creada y fundada el 11 de junio del
/2014, registrada dentro de las sociedades mercantiles y comerciales como

una empresa individual.

En ese contexto y de acuerdo a las normas y reglamentos de la
Universidad Privada de Pucallpa, esta investigacion esta dividida en los

siguientes capitulos:

En el Capitulo |, se realizo el planteamiento del problema, formulacion
de problemas y objetivos, justificacion e importancia de la investigacion,

limitaciones y delimitacion.

En el Capitulo Il, se desarrollé el marco tedrico fundamental para la
investigacion que articula a los antecedentes, bases tedricas y definiciones
conceptuales, también la definiciébn operacional y el desarrollo de hipotesis

relacionadas al sistema electronico de facturacion y la gestion de ventas

En el Capitulo Ill, se desarrollo la metodologia, cuyo procedimiento
seguido fue en concordancia con la hipotesis se determinaron el enfoque,
disefio y alcance de la investigacion, la descripcién de la poblacién y la
muestra usada, la técnica e instrumento de recoleccion de datos, la validez
y confiabilidad de los instrumentos y las técnicas que se usaron para el

procesamiento de la informacion.

XV



En el capitulo IV, se presenta los resultados de manera descriptiva e
inferencial, el cual contiene los niveles encontrados, la prueba de normalidad
y la prueba de hipétesis aplicando la prueba de Rho Spearman, para

finalmente realizar la discusion
Finalmente, de describe las conclusiones y recomendacion producto

del resultado y la metodologia establecida, y concluye con las referencias

bibliogréaficas utilizadas para la investigacion.
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CAPITULO I: EL PROBLEMA DE LA INVESTIGACION

1.1. Planteamiento del problema

A nivel mundial la factura electronica, comenzo a utilizarse a
mediados de la década delos 90, en Latinoamérica por ejemplo, su
implementacion se acelero significativamente hasta convertir la region
en el lider mundial en facturacion electrénica, la busqueda de
seguridad, trazabilidad e integridad del mensaje ha conducido a la
mayoria de los gobiernos de la zona a establecer una normativa que
impulsa la obligatoriedad de su uso y los procesos de homologacion
para intercambiar facturas, en ese ambito, las nuevas Tecnologias de
Informacién y Comunicaciones (TIC) han permitido cambiar los
procesos tradicionales a partir de los cuales las empresas llevan a

cabo su negocio.

Desde el 2012, a través de una iniciativa de la Sunat, se
implementd la facturacion electronica en el Pera. Por lo que, hasta
este momento, mas de 300 mil empresas entre grandes, medianas y
pequefias ya emiten comprobantes de pago electrénicos. Pero, pocos
saben por qué es tan beneficioso y por qué su emisién ha permitido
reemplazar una importante cantidad de operaciones y gastos

administrativos.

Llevar este control hizo que la gestion de ventas en las
empresas sea mas eficiente, los cambios en el entorno, avances
1



tecnolégicos y nuevas tendencias sociales han afectado el
comportamiento de los clientes provocando nuevas practicas
empresariales, en este contexto la gestion de ventas cumple un

importante rol en la relacion entre la empresa y los clientes.

La importancia de la gestion de ventas radica en la interaccion
de ésta con los clientes y su impacto en el desempefio de la
organizacion; por lo que se deben establecer las interrelaciones entre

la empresay los clientes a partir del area de ventas.

En la empresa multiservicio Don Gato E.I.R.L, con el objetivo
de expandirse y mejorar sus procesos que se vea reflejado en la
calidad de atencidon y servicio que brinda a sus clientes, a
implementado un sistema de facturacion para la gestién de ventas por
lo que en esta investigacion se va a analizar la correlacion que podria
existir entre el uso de este sistema y la gestion de ventas, y determinar
cual es el grado de relacion entre estas dos variables.

1.2. Formulacion del problema

1.2.1. Problema general
¢, Cudl es el nivel de relacién que existe entre el sistema de
facturacién electronica y gestion de ventas en el personal
administrativo de la empresa multiservicio Don Gato E.l.R.L. distrito

de Calleria, departamento de Ucayali 20227

1.2.2. Problemas especificos
1. ¢ Cual es el nivel de relacidn que existe entre la interaccién
y la gestion de ventas en el personal administrativo de la empresa
multiservicio Don Gato E.I.R.L. distrito de Calleria, departamento de
Ucayali 20227

2. ¢ Cual es el nivel de relacién que existe entre las consultas
y la gestion de ventas en el personal administrativo de la empresa
multiservicio Don Gato E.I.R.L. distrito de Calleria, departamento de
Ucayali 20227



3. ¢ Cual es el nivel de relacion que existe entre el respaldo y
la gestion de ventas en el personal administrativo de la empresa
multiservicio Don Gato E.I.R.L. distrito de Calleria, departamento de
Ucayali 20227

1.3. Formulacién de objetivos

1.3.1. Objetivo general
Determinar el nivel de relacidon que existe entre el sistema de
facturacion electronica y gestion de ventas en el personal
administrativo de la empresa multiservicio Don Gato E.I.R.L. distrito

de Calleria, departamento de Ucayali 2022.

1.3.2. Objetivos especificos
1. Analizar el nivel de relacion que existe entre la interaccion y
la gestion de ventas en el personal administrativo de la empresa
multiservicio Don Gato E.l.R.L. distrito de Calleria, departamento de
Ucayali 2022.

2. Analizar el nivel de relacién que existe entre las consultas y
la gestion de ventas en el personal administrativo de la empresa
multiservicio Don Gato E.I.R.L. distrito de Calleria, departamento de
Ucayali 2022.

3. Analizar el nivel de relacién que existe entre el respaldo y la
gestion de ventas en el personal administrativo de la empresa
multiservicio Don Gato E.l.R.L. distrito de Calleria, departamento de
Ucayali 2022.

1.4. Justificacion de la investigacion
1.4.1. Justificacion Tedrica
La investigacion se justificO en llenar vacio teoricos en el
sentido que va a permitir determinar los procedimientos correctos del
uso de un sistema de facturacion electronica y la gestion de ventas,
gue se desarrolla en la empresa multiservicio Don Gato E.l.LR.L. del

distrito de Calleria, region de Ucayali.



1.4.2. Justificacién Practica
Desde la justificacion practica, permitio a la institucion mejorar
las metodologias usada en el uso de un sistema de facturacién
electrénica y la gestion de ventas que este produce, con el fin de
cumplir con los objetivos institucionales, mejorando sus procesos
para satisfacer las necesidades de los usuarios a través de un buen

servicio.

1.4.3. Justificacion Metodolbgica

Esta investigacion se utilizd el método deductivo del enfoque
cuantitativo, en ese método Segun Hernandez, et al. (2018), “las
hipotesis se contrastan con la realidad para aceptarse o rechazarse
en un contexto determinado” (p.122) y “Se basan en hipdtesis
preestablecidas, miden variables y su aplicacién debe sujetarse al
disefio concebido con antelacién; al desarrollarse, el investigador esta
centrado en la validez, el rigor y el control de la situacién de
investigacion” (p. 150), es decir se va a planteara el problema de

investigacion, se definira el objetivo y su hipodtesis.

A su vez se utilizo técnicas e instrumentos de recoleccion de
datos, asi como la validez por parte de expertos y confiabilidad
usando el Alfa de Cronbach, se us6 la estadistica inferencial y
descriptiva en el marco del enfoque tipo y disefio metodoldgico que
se designe, con el fin de asegurar que la informacion tenga un minimo

margen de error y poder comprobar la hipétesis propuesta.

1.4.4. Justificacion Social
El estudio tuvo una importancia social, pues los resultados del
estudio podrian servir como base para ejecutar planes de accién
enfocados al adecuado uso un sistema de facturacion electrénica y la
gestion de ventas por parte del personal administrativo en la empresa

multiservicio Don Gato E.I.R.L. del distrito de Calleria, Ucayali 2022.



1.5. Delimitacion del estudio
1.5.1. Delimitacién Espacial
Esta investigacion se desarrollé en el ambito territorial de en la
empresa multiservicio Don Gato E.l.LR.L. del distrito de Calleria,
Ucayali 2022.

1.5.2. Delimitacion Temporal
El periodo escogido por los investigadores fue desde el mes de mayo
del 2022 hasta agosto del 2022.

1.6. Viabilidad del estudio
1.6.1. Viabilidad Técnica
Para la presente investigacion, se contd con un asesor
asignado por la Universidad Privada de Pucallpa que acompafio el
desarrollo de cada capitulo, para la validacion del instrumento se
conto con el aval de expertos en investigacion, para el procesamiento

de datos se contara con un asesor estadistico.

1.6.2. Viabilidad Financiera

Esta investigacion fue financiada integramente por los investigadores.



CAPITULO II: MARCO TEORICO
2.1. Antecedentes del problema

2.1.1. A nivel internacional

Reineri, C. (2018), en su investigacion titulada “Sistema de
facturacion electronicas y el control fiscal”, tesis de pre grado en la
Universidad Abierta Interamericana de Buenos Aires, tuvo como
objetivo fue determinar la relacion que existe entre el sistema de
facturacion electronica y el control fiscal, la investigacion fue
cuantitativa, de disefio no experimental y alcance correlacional, se
llegé a la conclusion que existe una relacion positiva entre el sistema
de facturacion electrénica y el control fiscal, es decir que el sistema
de fracturacién electrénica trae grande ventajas para la empresa
produciendo un impacto favorable y un gran beneficio a la hora de

controlar y evitar la evasion fiscal.

Aldas, C. (2018), en su investigacion titulada “Implementacion
de un sistema de facturacioén electrénica y la gestién de ventas en la
cooperativa de ahorro y crédito San Martin”, tesis de maestria para la
Universidad Técnica de Ambato, el objetivo de la investigacion fue
determinar la relacion que existe entre la implementacion de un
sistema de facturacién electronica y la mejora de la gestion de ventas
en la cooperativa de ahorro y crédito San Martin, la investigacion fue

de enfoque cuantitativo, de disefio cuasi experimental y correlacional,
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la muestra fue de 40 trabajadores, a quienes se les aplico un
cuestionario, se llegd a la conclusibn que existe una relacion
significativa del sistema de facturacion electrénica y la mejora de la

gestion de ventas en la cooperativa de ahorro y crédito San Martin.

Garcia, C. (2018), en su investigacion titulada “Analisis de las
ventajas de un sistema de facturacion electronica en microempresas
ubicadas en la ciudadela universitaria salvador allende, parroquia
Tarqui de la ciudad de Guayaquil’, tesis de pre grado en la
Universidad de Guayaquil, tuvo como objetivo disefiar un plan de
capacitaciéon sobre uso y beneficio del uso de un sistema de
facturacién electrénica en las microempresas situada en la ciudadela
Universitaria Salvador Allende, de la Universidad de Guayaquil, la
investigacion fue de enfoque cuantitativo, de disefio no experimental,
descriptivo, se llegé a la conclusibn que existe resistencia en
sistematizar los procesos por parte de los microempresarios pero que

las ventaja al momento de realizar un control fiscal es mas eficiente.

Echevarria, J y Gonzales, J (2018), en su investigacion titulada
“Sistema informatico para la gestion de ventas e inventario de la
empresa Karishmas”, tesis de pre grado en la Universidad Técnica
Federico Santa Maria de Chile, el objetivo de la investigacion fue
determinar la influencia de un sistema informatico en la mejora de la
gestion de ventas e inventario de la empresa Karishmas, la
investigacion fue de enfoque cuantitativo, de disefio cuasi
experimental y correlacional, la muestra fue de 36 trabajadores, se
llegé a la conclusiéon que la implementaciéon de un sistema significativo
influye de manera positiva en la mejora de la gestion de ventas e

inventario de la empresa Karishmas.

Chavez, P. (2018), en tu tesis titulada “La gestion de
venta y su incidencia en la rentabilidad en seguros Colvida del canton
Ambato”, tesis de maestria en la Universidad Técnica de Ambato de
Ecuador, el objetivo de la investigacion fue determinar la incidencia

de la gestion de ventas en la rentabilidad en Seguros Colvida del



cantébn Ambato, para la medicion correcta de los niveles de eficiencia
y eficacia, la investigacion fue cuantitativa, de disefio no experimental
y alcance exploratorio descriptivo, la muestra fue de 15 trabajadores,
a quienes se les aplico un cuestionario, se llegé a la conclusion que
la gestién de ventas incide significativamente en la rentabilidad de

Seguros Colvida del canton Ambato.

2.1.2. A nivel nacional

Pacheco, J. (2018), en su tesis titulada “Sistema web de
facturacion electréonica y la mejora en la gestion de ventas en la
Libreria Art Book”, investigacion de pre grado en la Universidad Cesar
Vallejo, la investigacion tuvo como objetivo determinar la relacion que
existe entre el sistema web de facturacion electronica y la mejora en
la gestion de ventas, la investigacion fue de enfoque cuantitativo, de
disefio no experimental y alcance correlacional, se llegé a la
conclusién que el sistema web de facturacibn mejora de manera

significativa la gestion de ventas en la Libreria Art Book.

Hilario, G. (2020), en su investigacion titulada “El sistema de
facturacion electrénica Systemsgino e-Invoicing y la gestion de ventas
de la empresa Www.systemsgino.com E.I.R.L., Lima 20197, tesis de
maestria en la Universidad Cesar Vallejo, tuvo como objetivo
determinar la relacion gque existe entre el sistema de facturacion
electronica Systemsgino e-Invoicing y la mejora de la gestion de
ventas e la empresa Www.systemsgino.com E.I.R.L, el enfoque fue
cuantitativo, de disefio no experimental, descriptivo correlacional, la
muestra fue 14 clientes de la empresa, a quienes se les aplico un
cuestionario, se llegdé a la conclusion que el sistema de facturacion
Systemsgino e-Invoicing mejora de manera significativa la gestion de

ventas con un grado de correlacién de 0.874.

Nufiez, F. (2019), en su tesis titulada “Sistema de facturacion
electrénica y la rentabilidad en Contadores y Emprendedores SAC —

San Juan de Lurigancho 2019” investigacion de pre grado en la



Universidad Peruana de las Américas, tuvo como objetivo determinar
la relacién que existe entre el sistema de facturacion electrénica y la
rentabilidad en Contadores y Emprendedores SAC — San Juan de
Lurigancho 2019, la investigacion fue de enfoque cuantitativo, de
disefio no experimental y correlacional descriptivo, la poblacién y
muestra fue de 20 profesionales, a quienes se les aplico un
cuestionario, se lleg6 a la conclusion que existe una relacién positiva
entre el sistema de facturacion electronica y la rentabilidad en
Contadores y Emprendedores SAC — San Juan de Lurigancho 2019,

con un grado de correlacion de 0.810.

Vilchez, R. y Ramos, E. (2019), en su investigacion titulada
“Sistema de facturacion electronica y su incidencia en la recaudacion
del impuesto general a las ventas en las MYPES, distrito Piura —
2019, tesis de pre grado en la Universidad Cesar Vallejo, tuvo como
objetivo determinar si el sistema de facturacion electrénica incide en
la recaudacion del impuesto general a las ventas en las MYPES del
distrito de Piura 2019, la investigacion fue de enfoque cuantitativo, de
disefio no experimental y de alcance correlacional, la muestra estuvo
conformada por 375 mypes, a quienes se les aplico un cuestionario,
se llego a la conclusién que el sistema de facturacion electronica no
incide en la recaudacion del impuesto general a las ventas en las
MYPES del distrito de Piura 2019, debido a que la administracién
publica no realiza una buena gestion informativa de sus temas
relacionados, ya que solo lo presentan en portales webs o en las
mismas entidades, lo que produce el poco conocimiento del tema

debido a la mala informacién

2.1.3. A nivel local
Timana, L. (2021), en su investigacion titulada
“Implementacion de un sistema de ventas y facturacion electronica en
la empresa GEOCOPY E.I.R.L, Ucayali, 2019”, tesis de pre grado en
la Universidad Los Angeles de Chimbote, el objetivo de la
investigacion fue proponer la implementacion de un sistema de venta

y facturacién electronica en la empresa GEOCOPY E.I.R.L, Ucayali,
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2019, la investigacion fue cuantitativa, de disefio cuasi experimental
y alcance correlacional, la muestra fue 20 trabajadores de la empresa
a quienes se le aplico un cuestionario, se lleg6 a la conclusién que la
implementacion de un sistema de ventas y facturacién electronica
mejora los procesos en la empresa el cual ofrece una oportunidad de

mejora en la atencion al cliente por parte de la empresa

2.2. Bases tedricas

2.2.1. Variable 1: Sistema de facturacion electronica
Definiciéon
Segun Delgado, I. (2018), “es el proceso de enviar facturas,
estados de cuenta, recibos o cartas de reclamacion a través de

medios electrdnicos, es mas eficiente, confiable, rapida y barata que
los métodos postales normales de facturacion masiva” (p. 15).

Segun Robles, et al. (2018), “es un sistema de procesamiento
de las transacciones de bajo costo que aprovecha la tecnologia de la
informacion para transformar un proceso de cobro manual y orientado
al papel en una version electronica de envio y archivo de datos mas

rapida y eficaz” (p. 25).

Segun Zuluaga, J. (2021), “es un programa o aplicacion
informatica que trata datos relativos a la facturacién de una empresa
de forma sistematica, es decir simplifica y facilita las tareas contables

de facturacién de una empresa o entidades similares.” (p. 19).
Dimensiones del sistema de facturacion electrénica

Un sistema de facturacion electronica tiene las siguientes

dimensiones:
Interaccion

Segun Robles, et al. (2018), “es visualizar, especificar,
construir 'y documentar la semantica del uso del sistema
representando un escenario, el cual ayuda a identificar los

requerimientos del usuario y asi poder entender que la estructura de
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del sistema obtiene el rendimiento y la confiabilidad requeridos” (p.

20), tiene los siguientes indicadores:

- Facilidad.
- Rapidez.
- Operacionalidad.

Consultas

Segun Robles, et al. (2018), “una consulta sirve para extraer
informacion de una base de datos. Permite manipular datos: agregar,

eliminar y cambiar” (p. 26), tiene los siguientes indicadores:

- Gestion de la informacion
- Capacidad de respuesta

- Tiempo de respuesta

Respaldo

Segun Robles, et al. (2018), “La copia de seguridad, también
llamada respaldo o backup, se refiere a la copia de archivos fisicos o
virtuales o bases de datos a un sitio secundario para su preservacion
en caso de falla del equipo u otra catastrofe” (p. 23), tiene los

siguientes indicadores:

- Informacion segura
- Integridad

- Acceso a la informacion

2.2.2. Variable 2: Gestién de ventas
Definicion
Segun Mafas, L. (2018), “es la coordinacidon de personas y
recursos para alcanzar el objetivo deseado. Estos objetivos a largo

plazo pueden variar, sin embargo, generalmente se trata de mayor

volumen de ventas, aumento de las ganancias y crecimiento continuo”
(p. 26).
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Segun Vélez, C. (2020), “es un proceso mediante el cual se
coordina un grupo de personas y recursos para alcanzar las metas de
ventas de una empresa. Involucra una serie de politicas y
procedimientos que sirven de guia para poder realizar toda esta serie

de acciones.” (p. 18).

Segun Adams, T. (2018), “es el proceso que incluye contratar,
capacitar, motivar y coordinar al equipo de ventas de una
organizacion, creando estrategias, orientando y optimizando las
operaciones de acuerdo con el desarrollo del mercado y las
necesidades de la empresa.” (p. 25).

Dimensiones de la gestion de ventas
La gestion de ventas tiene las siguientes dimensiones:
Coordinacion con el equipo

Segun Vélez, C. (2020), “Es trabajar con un equipo
multidisciplinar de colegas para desarrollar soluciones eficaces, cerrar
el negocio con potenciales clientes y dirigir la ejecucion o implantaciéon
de la solucion, presentando una imagen unificada de la empresa y

enfocada en el cliente” (p. 25), tiene los siguientes indicadores:

- Equipos
- Desarrollo de productos
- Liderazgo

Comunicacion

Segun Vélez, C. (2020), “Son las habilidades de comunicacion
escrita y verbal, el cual permite tener la capacidad para crear sus
propias presentaciones y realizarlas con brillantez (p. 26), tiene los

siguientes indicadores:

- Evaluacion
- Conocimiento de inquietudes

- Conocimiento de necesidades
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Orientacién a resultados

Segun Vélez, C. (2020), “Es la capacidad para actuar con
velocidad y sentido de urgencia cuando es necesario tomar
decisiones importantes para cumplir con sus competidores o
superarlos, atender las necesidades del cliente o mejorar a la

organizacion.” (p. 27), tiene los siguientes indicadores:

- Intensidad.
- Autodireccion

- Persistencia

2.3. Definicién de términos béasicos
Acceso a la informacion: Segun Robles, et al. (2018), es
conjunto de técnicas para buscar, categorizar, modificar y acceder a

la informacién que se encuentra en un sistema

Autodireccion: Segun Vélez, C. (2020), es la capacidad de
regular y adaptar el comportamiento a las demandas de una situacion

con el fin de lograr metas y valores elegidos personalmente.

Capacidad de respuesta: Segun Zuluaga, J. (2021), es
capacidad especifica de un sistema o unidad funcional para completar

las tareas asignadas en un tiempo determinado

Desarrollo de productos: Segun Adams, T. (2018), es una de
las fases del disefio de producto que abarca desde la definicion de la
forma, las cualidades y la validacion del disefio hasta obtener toda la
informacion necesaria para su produccion y para el desarrollo de

nuevos productos

Equipos: Segun Vélez, C. (2020), es un grupo de personas

gue trabajan de manera coordinada para lograr un objetivo comun

Evaluacion: Segun Manfas, L. (2018), es un proceso dinamico,
gque tiene por objeto analizar conductas, actitudes, rendimientos y

logros relacionados con una serie de objetivos planteados a prior
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Facilidad: Segun Zuluaga, J. (2021), es una medida de lo facil
gue es usar un producto para realizar tareas prescritas. Esto es

distinto de los conceptos relacionados de utilidad y facilidad de uso.

Gestion de lainformacion: Segun Robles, et al. (2018), es un
conjunto de procesos por los cuales se controla el ciclo de vida de la
informacion, desde su obtencion (por creacion o captura), hasta su

disposicion final (su archivo o eliminacion).

Informacién segura: Segun Zuluaga, J. (2021), es conjunto
de medidas preventivas y reactivas que permiten resguardar y
proteger la informacién. Dicho de otro modo, son todas aquellas
politicas de uso y medidas que afectan al tratamiento de los datos que

se utilizan en una organizacion.

Integridad: Segun Robles, et al. (2018), es la garantia de
exactitud y fiabilidad de la informacion. Asegurando la integridad de
la informacion y los datos se consigue prevenir cualquier modificacion

no autorizada de esta

Intensidad: Segun Vélez, C. (2020), es el grado de fuerza con

gue se manifiesta un agente natural o artificial.

Liderazgo: Segun Mafas, L. (2018), es la capacidad que tiene
una persona de influir, motivar, organizar y llevar a cabo acciones
para lograr sus fines y objetivos que involucren a personas y grupos

en un marco de valores

Operacionalidad: Segun Robles, et al. (2018), es un proceso
gue consiste en definir estrictamente variables en factores medibles.
El proceso define conceptos difusos y les permite ser medidos

empirica y cuantitativamente.

Persistencia: Segun Vélez, C. (2020), es un valor de gran

importancia para llegar a un objetivo 0 una meta propuesta
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2.4. Formulacion de hipoétesis

2.4.1. Hipotesis general
Existe un nivel de relacion significativa entre el sistema de
facturacion electrénica y gestion de ventas en el personal
administrativo de la empresa multiservicio Don Gato E.I.R.L. distrito

de Calleria, departamento de Ucayali 2022.

2.4.2. Hipotesis especificas
1. Existe un nivel de relacion significativa entre la interaccion y
la gestidon de ventas en el personal administrativo de la empresa
multiservicio Don Gato E.l.R.L. distrito de Calleria, departamento de
Ucayali 2022.

2. Existe un nivel de relacion significativa entre las consultas y
la gestion de ventas en el personal administrativo de la empresa
multiservicio Don Gato E.I.R.L. distrito de Calleria, departamento de
Ucayali 2022.

3. Existe un nivel de relacién significativa entre el respaldo y la
gestion de ventas en el personal administrativo de la empresa
multiservicio Don Gato E.I.R.L. distrito de Calleria, departamento de
Ucayali 2022.

2.5. Variables

2.5.1. Definicién conceptual de las variables

Variable 1: Sistema de facturacién electrénica

Segun Robles, et al. (2018), “es un sistema de procesamiento
de las transacciones de bajo costo que aprovecha la tecnologia de la
informacion para transformar un proceso de cobro manual y orientado
al papel en una version electrénica de envio y archivo de datos mas

rapida y eficaz” (p. 25).
Variable 2: Gestion de ventas

Segun Vélez, C. (2020), “es un proceso mediante el cual se
coordina un grupo de personas y recursos para alcanzar las metas de

ventas de una empresa. Involucra una serie de politicas y
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procedimientos que sirven de guia para poder realizar toda esta serie

de acciones.” (p. 18).

2.5.2. Definicién operacional

Variable 1: Sistema de facturacion electréonica

Se obtuvo el puntaje para la operacionalizacion de la variable
a través la empresa multiservicio Don Gato E.I.R.L. sobre el sistema
de facturacion electrénica y sus tres dimensiones, cada dimension
tendra tres indicadores y por cada indicador se elaboré dos preguntas

usando la siguiente escala de Likert.

1.Nunca

2. Casinunca
3. Aveces

4. Casi siempre
5. Siempre

Variable 2: Gestion de ventas

Se obtuvo el puntaje para la operacionalizacion de la variable
a través de la aplicacion de un cuestionario al personal administrativo
de la empresa multiservicio Don Gato E.l.R.L, sobre la gestion de
ventas y sus tres dimensiones, cada dimension tendra tres
indicadores y por cada indicador se elabor6 dos preguntas usando la
siguiente escala de Likert.

1. Nunca

2. Casinunca
3. Aveces

4. Casi siempre

5. Siempre
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2.5.3. Operacionalizacion de la variable

Variable: Sistema de facturacion electrénica

Dimensiones Indicadores items Escala de
N° medicion
Interaccién Facilidad 1,2 ¢ Considera la interaccion del sistema de facturacion
electronica es facil para el usuario?
¢El disefio de las presentaciones del sistema son
faciles y amigales para los usuarios?.
Rapidez 3,4 ¢La interaccion que realiza el sistema es rapida?
¢,Con que frecuencia existe tiempos muerto que no
hacen rapido al sistema cuando se realizar una
interaccion?
Operacionalidad 5 ¢La operacionalidad del sistema en la interaccion es
el adecuado?
Consultas Gestion de la 6,7 ¢La gestion de la informacion que el sistema ejecuta
informacion le permite realizar sus labores de manera eficiente?
¢,Con que frecuencia ocurre errores en el sistema en
la gestién de la informacion?
Capacidad de 8,9 ¢La capacidad de respuesta del sistema es el 1. Nunca
respuesta adecuado para el cumplimento de sus funciones? 2 Casi nunca
¢Con que frecuencia ocurre errores de respuestas
relacionadas con la capacidad del sistema ? 3. A veces
Tiempo de 10 ¢Los tiempos muertos del sistema con que frecuencia 4. Casi
respuesta le permite la realizacion de su trabajo sin retrasos? siempre
Respaldo Informacion 11,12 | ¢(Con que frecuencia el sistema brinda informacion 5 Sj
segura segura al momento de realizar un respaldo? - Slempre
¢Con que frecuencia en el uso del sistema ocurre
errores rondando informacion no segura?
Integridad 13,14 | ¢;Laintegridad de los datos que respaldan al sistema
es el adecuado?
¢, Con que frecuencia ocurre errores en la integrad de
datos que brinda el sistema?
Acceso a la ¢El acceso a la informacién que brinda el sistema es
. . el adecuado?
informacion 15
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Variable: Gestion de ventas

Dimensiones Indicadores items Escala de
N° medicion
Coordinacion Equipos 1,2 ¢ Se distribuye los equipos de trabajo de acuerdo a
. las habilidades de los trabajadores?
con el equipo ) X ST )
¢,Considera que la coordinacion en equipo es el
adecuado?
Liderazgo 3,4 ¢El liderazgo de los equipos de trabajo es el
adecuado?
¢,Con que frecuencia los equipos de trabajo permite
desarrollar la capacidad de liderazgo de sus
integrantes ?
Desarrollo de 5 ¢La coordinacion con los equipos permite desarrollar
productos los productos de manera adecuada?
Comunicacion | Evaluacioén 6,7 ¢La empresa con qué frecuencia realiza
evaluaciones?
¢Considera que las evaluaciones realizadas mejoran
la comunicacién en los trabajadores?
Conocimiento de 8,9 ¢Con que frecuencia se tiene conocimiento de las 1. Nunca
inquietudes inquietudes de los trabajadores?
¢Se toma en cuenta la inquietudes de los 2. Casi nunca
trab_ajadores para mejorar la comunicacion en los 3. A veces
equipos de trabajo?
4. Casi
Conocimiento de 10 ¢Con que frecuencia se tiene conocimiento de las )
necesidades necesidades de los trabajadores? siempre
Orientacion a | Intensidad. 11,12 | ¢(Con que frecuencia la intensidad en las estrategias | 5. Siempre
resultados de ventas es el adecuado?
¢,Considera que las estrategias orientadas a los
resultados tienen la intensidad para mejorar las ventas
en la empresa ?
Autodireccion 13,14 | ¢;La empresa genera la autodireccion orientada a los
resultados en la gestion de ventas?
¢Con que frecuencia la autodireccion no cumple con
los objetivos orientados a resultados?
Persistencia ¢Con que frecuencia se persiste en la orientacion
hacia los resultados a pesar de que la estrategia no
15 funcione?
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CAPITULO IIl: METODOLOGIA

3.1. Disefio de la investigacion
El enfoque de la investigacibn es cuantitativo, segun
Hernandez et al. (2018), este enfoque “utiliza la recoleccion de datos
para probar hipotesis con base en la medicion numérica y el analisis
estadistico, con el fin establecer pautas de comportamiento y probar

teorias”. (p. 21).

La investigacion es aplicada, porque segun Hernandez, et al.
(2018), “porque permite resolver problemas y aplica teorias existentes

para el estudio de las variables seleccionadas” (p. 25).

El método a utilizar en la presente investigacion es: Hipotético
— Deductivo, segun Hernandez et al. (2018), el “Método deductivo es
un método de razonamiento que consiste en tomar conclusiones

generales para obtener explicaciones particulares” (p.12).

El disefio de la investigacion es no experimental, Segun
Hernandez et al. (2018), estos estudios “no manipulan las variables,
sb6lo se observan los fendbmenos en su ambiente natural para
analizarlos” (p. 185) y su alcance sera descriptivo correlacional esto
segun Hernandez et al. (2018), define que una investigacion es
descriptivo y correlacional porque “consideran al fenbmeno estudiado

y sus componentes, definen variables describiendo tendencias de la
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poblacién o muestra, el cual permite establecer la relacién entre las

variables” (p. 90).

Segun lo fundamentado en la teoria de investigacion, se tiene el

siguiente diagrama:

El diagrama es el siguiente:

Donde:

M = Muestra del personal administrativo de la empresa multiservicio
Don Gato E.I.R.L.

O1 = Sistema de facturacion electrénica
02 = Gestion de ventas
r = Coeficiente de correlacion.

3.2. Poblacion y muestra
3.2.1. Poblacion
La poblacion fue el nUmero de personal administrativo de la
empresa multiservicio Don Gato E.LLR.L., como se detalla a

continuacion:

Tabla N° 1. Definicién de la poblacion

N° PERSONAL ADMINISTRATIVO CARGO
1 | CARLOS EDUARDO GOMEZ GONZALES | GERENTE GENERAL
2 | CARMEN ROSA MUNOZ OLIVEIRA ADMINISTRADOR
3 | MARCIANO JOSE CARMONA DIAZ ADMINISTRADOR
4 | CESAR SALAZAR CABRERA TECNICO
5 | WILLIAN MURRIETA NUNEZ TECNICO
6 | CHRISTIAN HUGO LINARES ISUIZA CAJA
7 | RITA BERENICE ANGULO MORENO CAJA

Nota. Elaboracion propia
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3.2.2. Muestra
Se utilizd una muestra no probabilistica, segun Hernandez et
al. (2018), “es aquel sub grupo de la poblacién, donde aquellos
elementos elegidos no obedece a la probabilidad, si no a aquellas
caracteristicas que pueda tener la investigacion” (p. 176), por lo que
el criterio para la muestra que se considerara a los 7 personal

administrativo de la empresa multiservicio Don Gato E.I.R.L

3.3. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

3.3.1 Técnica

La Encuesta

Se utilizo la técnica de la encuesta para esta investigacion, al
ser el mas adecuado para la investigacion, segun Hernandez et al.
(2018), “Es un procedimiento que permite explorar cuestiones que
hacen a la subjetividad y al mismo tiempo obtener esa informacion de

un numero considerable de personas” (p. 120).

3.3.2 Instrumentos

Cuestionario

De acuerdo a Hernandez et al. (2018), “Es un documento que
recoge en forma organizada los indicadores de las variables

implicadas en el objetivo de la encuesta”.

El instrumento que se para ambas variables sera un cuestionario de
30 items, 15 referente al sistema de facturacion electrénica y 15 para
la gestion de ventas, la escala sera la de Likert, teniendo valores del
lab.

3.4. Validez y confiabilidad del instrumento
Validez

Se realizé mediante la técnica de juicio de expertos (03), quienes

emitieron su valides mediante la firma de las respectivas constancias.
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Este es el resumen de resultados obtenidos:

Tabla N° 2: Resumen de validez de juicio de experto

N°  Grado Apellidos y nombres del experto Apreciacion
académico
1 Doctor Guillermo Martin Montalvo Taboada Aplicable
Doctor Wendy Janina Ruiz Coral de Aplicable
Montalvo
3  Magister Carlos Santiago Amado Aplicable
Ramirez

Confidencialidad

Segun Hernandez et al. (2018), La confiabilidad de un
instrumento de medicién es considerada como el grado en que, al
aplicarse de manera repetitiva al mismo objeto de estudio u otro

diferente, se produciran resultados iguales o similares.

Por lo que se realizd mediante el método de consistencia
interna de Alpha de Cronbach, sistematizando los resultados con un
programa de céalculos como el Microsoft Excel y la utilizacién del

programa de SPSS version 25, los resultados estan en anexo N° 4.

3.5. Técnicas para el procesamiento de lainformacién
3.5.1. Recoleccidén de datos

Una vez que se aplico el instrumento de recoleccion de datos
en la muestra, fue procesado, mediante la sistematizacién de una
base de datos en una hoja de célculo Excel con las respuestas
obtenidas y luego se empleara un software estadistico como lo es el
SPSS 25 para su tratamiento usando la estadistica descriptiva e
inferencial.

La presentacién de la informacion fue mediante cuadros y
graficos estadisticos, tablas de frecuencias, porcentajes, prueba de
normalidad (Kolmogoérov-Smirnov) y la prueba de Rho Spearmen,
para la hipétesis de los coeficientes de correlacion entre las dos

variables
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CAPITULO IV: RESULTADOS Y DISCUSION

4.1. Presentacion de resultados

Analisis descriptivo

Variable 1: Sistema de facturacién electrénica

Tabla N° 3. Niveles obtenidos sobre el sistema de facturaciéon electronica

Frecuencias
Clases Absoluta Relativa (%) Acumulada

Muy malo 0 0 0
Malo 1 14.3 14.3
Regu|ar 2 28.6 42.9
Bueno 3 42.8 85.7
Muy Bueno 1 14.3 100
Total 7 100

Nota. Elaboracion propia

Figura N° 1. Sistema de facturacion electrénica
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Interpretacidon: Los resultados de la percepcion de los trabajadores
de la empresa multiservicio Don Gato E.l.LR.L. respecto al sistema de
facturacion electronica, mostrados en la tabla y el grafico, indican que, un
42.8% indico que es bueno, el 28.6% indicio que es regular, el 14.3% indico
gue es malo, el 14.3% indico que es muy bueno y ninguno indico que es muy
malo, lo que evidencia que, bajo la percepcion de los trabajadores, el sistema

de facturacion electrénica es bueno.
Dimensiones de la variable el sistema de facturacién electrénica

Tabla N° 4. Niveles obtenidos sobre la interaccion

Frecuencias
Clases Absoluta Relativa (%) Acumulada
Muy malo 0 0 0
Malo 1 14.3 14.3
Regular 2 28.6 42.9
Bueno 3 42.8 85.7
Muy Bueno 1 14.3 100
Total 7 100

Nota. Elaboracién propia

Figura N° 2. Niveles obtenidos sobre interaccion
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Muy malo Malo Regular Bueno Muy Bueno
Nota. Elaboracion propia
Interpretacién: Los resultados de la percepciéon de los trabajadores
de la empresa multiservicio Don Gato E.I.R.L. respecto a la dimensién
interaccién del sistema de facturacion electronica, mostrados en la tabla y el
grafico, indican que, un 42.8% indico que es bueno, el 28.6% indicio que es
regular, el 14.3% indico que es malo, el 14.3% indico que es muy bueno y

ninguno indico que es muy malo, lo que evidencia que, bajo la percepcion
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de los trabajadores, la interaccion del sistema de facturacién electrénica es

bueno.

Tabla N° 5. Niveles obtenidos sobre la dimensidn consultas

Frecuencias
Clases Absoluta Relativa (%) Acumulada

Muy malo 0 0 0
Malo 1 14.3 14.3
Regular 3 42.8 57.1
Bueno 2 28.6 85.7
Muy Bueno 1 14.3 100
Total 7 100

Nota. Elaboracién propia

Figura N° 3. Niveles obtenidos sobre la dimensidn consultas

45 42.8

28.6

Muy malo Malo Regular Buenc Muy Buenc

Nota. Elaboracion propia

Interpretacién: Los resultados de la percepcién de los trabajadores
de la empresa multiservicio Don Gato E.I.R.L. respecto a la dimensién
consultas del sistema de facturacién electronica, mostrados en la tabla y el
grafico, indican que, un 42.8% indico que es regular, el 28.6% indicio que es
bueno, el 14.3% indico que es malo, el 14.3% indico que es muy bueno y
ninguno indico que es muy malo, lo que evidencia que, bajo la percepcion
de los trabajadores, las consultas del sistema de facturacion electrénica es

bueno.
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Tabla N° 6. Niveles obtenidos sobre la dimensién respaldo

Frecuencias
Clases Absoluta Relativa (%) Acumulada

Muy malo 0 0 0
Malo 1 14.3 14.3
Regular 1 14.3 28.6
Bueno 3 42.9 71.5
Muy Bueno 2 28.5 100
Total 7 100

Nota. Elaboracién propia

Figura N° 4. Niveles obtenidos sobre la dimensién respaldo
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Nota. Elaboracion propia

Interpretacidn: Los resultados de la percepcién de los trabajadores
de la empresa multiservicio Don Gato E.I.R.L. respecto a la dimensién
respaldo del sistema de facturacion electronica, mostrados en la tabla y el
grafico, indican que, un 42.9% indico que es bueno, el 28.6% indicio que es
muy bueno, el 14.3% indico que es malo, el 14.3% indico que es muy malo
y ninguno indico que es muy malo, lo que evidencia que, bajo la percepcién
de los trabajadores el respaldo del sistema de facturacion electrénica es

bueno.
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Variable 2: Gestion de ventas

Tabla N° 7. Niveles obtenidos sobre la gestion de ventas

Frecuencias
Clases Absoluta Relativa (%) Acumulada

Muy malo 0 0 0
Malo 1 14.3 14.3
Regular 2 28.6 42.9
Bueno 3 42.8 85.7
Muy Bueno 1 14.3 100
Total 7 100

Nota. Elaboracién propia

Figura N° 5. Niveles obtenidos sobre la gestion de ventas
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Nota. Elaboracion propia

Interpretacién: Los resultados de la percepcién de los trabajadores
de la empresa distribuidora Patita Pucallpa SAC respecto a la gestion de
ventas mostrados en la tabla y el grafico, indican que, un 47.8% indico que
es bueno, el 28.6% indicio que es regular, el 14.3% indico que es malo, el
14.3% indico que es malo y ninguno indico que es muy malo lo que evidencia

gue, bajo la percepcion de los trabajadores, la gestion de ventas es bueno.
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Dimensiones de la variable gestién de ventas

Tabla N° 8. Niveles obtenidos sobre la dimension coordinacién con el equipo

Frecuencias
Clases Absoluta Relativa (%) Acumulada

Muy malo 0 0 0
Malo 1 14.3 14.3
Regular 1 14.3 28.6
Bueno 3 42.8 71.4
Muy Bueno 2 28.6 100
Total 7 100

Nota. Elaboracion propia
Figura N° 6. Niveles obtenidos sobre la dimension coordinacion con el

equipo
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Nota. Elaboracion propia

Interpretacién: Los resultados de la percepcién de los trabajadores
de la empresa multiservicio Don Gato E.I.R.L. respecto a la dimensién
coordinacion con el equipo de la gestion de ventas, mostrados en la tabla y
el grafico, indican que, un 42.9% indico que es bueno, el 28.6% indicio que
es muy bueno, el 14.3% indico que es regular, el 14.3% indico que es malo
y ninguno indico que es muy malo, lo que evidencia que, bajo la percepcion
de los trabajadores la coordinacién con el equipo para la gestion de ventas

es buena.
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Tabla N° 9. Niveles obtenidos sobre sobre la dimensién comunicaciéon

Frecuencias

Clases Absoluta Relativa (%) Acumulada
Muy malo 0 0 0
Malo 1 14.3 14.3
Regular 2 28.5 42.8
Bueno 3 42.9 85.7
Muy Bueno 1 14.3 100
Total 7 100

Nota. Elaboracién propia

Figura N° 7. Niveles obtenidos sobre la dimensién comunicacion
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Nota. Elaboracion propia
Interpretacidn: Los resultados de la percepcién de los trabajadores
de la empresa multiservicio Don Gato E.I.R.L. respecto a la dimensién
comunicaciéon de la gestion de ventas, mostrados en la tabla y el grafico,
indican que, un 42.9% indico que es bueno, el 28.5% indicio que es regular,
el 14.3% indico que es malo, el 14.3% indico que es muy bueno y ninguno
indico que es muy malo, lo que evidencia que, bajo la percepcién de los

trabajadores la comunicacion para la gestién de ventas es buena.

29



Tabla N° 10. Niveles obtenidos sobre sobre la dimensién Orientacién de

resultados
Frecuencias
Clases Absoluta Relativa (%) Acumulada

Muy malo 0 0 0
Malo 1 14.3 14.3
Regular 1 14.3 28.6
Bueno 4 57.1 85.7
Muy Bueno 1 14.3 100
Total 7 100

Nota. Elaboracion propia

Figura N° 8. Niveles obtenidos sobre la dimensién Orientacion de resultados
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Nota. Elaboracion propia

Interpretacion: Los resultados de la orientacion de resultados de los
trabajadores de la empresa multiservicio Don Gato E.I.R.L. respecto a la
dimension Orientacion de resultados de la gestion de ventas, mostrados en
la tabla y el grafico, indican que, un 57.1% indico que es bueno, el 14.3%
indicio que es muy bueno, el 14.3% indico que es regular, el 14.3% indico
gue es malo y ninguno indico que es muy malo, lo que evidencia que, bajo
la percepcion de los trabajadores la orientacion de resultados para la gestion

de ventas es buena.
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Anéalisis inferencial
Prueba de normalidad

Tabla N° 11. Resultados de la prueba de normalidad de la variable 1

Software de gestion Shapiro Wilk
Estadistico gl P -Sig.
Interaccion .351 7 .001
Consultas .356 7 .002
Respaldo .350 7 .003

Nota. Elaboracion propia

Interpretacion: De acuerdo a los resultados de la aplicacién de la
prueba de Normalidad segun el test de Shapairo Wilk para la variable
sistema de facturacion electrénica y sus dimensiones los valores de P Sig.
son menores a 0.05 por lo tanto las variables no cumplen las condiciones de
normalidad, por lo que se usé pruebas de hipotesis no paramétricas, en este

caso la correlacion de Rho de Spearman.

Tabla N° 12. Resultados de la prueba de normalidad de la variable 2

Control de inventario Shapiro Wilk

Estadistico al P- Sig.
Coordinacion con el equipo .352 7 .004
Comunicacién .354 7 .003
Orientacion a resultados .356 7 .005

Nota. Elaboracion propia

Descripcion: De acuerdo a los resultados de la aplicaciéon de la
prueba de Normalidad segun el test de Shapiro Wilk para la variable gestion
de ventas y sus dimensiones, los valores de P Sig. son menores a 0.05 por
lo tanto las variables no cumplen las condiciones de normalidad, por lo que
se uso pruebas de hipotesis no paramétricas, en este caso la correlacién de

Rho de Spearman.
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Prueba de hipotesis
Contraste de la hipotesis general
ho: No existe un nivel de relacion significativa entre el sistema de
facturacion electronica y gestion de ventas en el personal administrativo de
la empresa multiservicio Don Gato E.I.R.L. distrito de Calleria, departamento
de Ucayali 2022.

hl: Existe un nivel de relacion significativa entre el sistema de
facturacion electrénica y gestion de ventas en el personal administrativo de
la empresa multiservicio Don Gato E.|.R.L. distrito de Calleria, departamento
de Ucayali 2022.

Tabla N° 13. Prueba de hipotesis general

Sistema de .,
. Gestion de
facturacion
g ventas
electrénica
Coeficiente
. de 1.000 0.921
Slstema.c'ie correlacion
facturacion Sig
~HO DE electrénica (bilateral) 0.001
N 7 7
SPEARMAN Coeficiente
de 0.921 1.000
Gestidon de  correlacion
ventas Sig.
(bilateral) 0.001
N 7 7

Nota. Elaboracién propia

Descripcidon: Segun los resultados obtenidos al aplicar la prueba de
Rho Spearman para analizar la correlacion entre sistema de facturacion
electrénica y gestion de ventas, el resultado que se obtuvo del coeficiente de
correlacion es de rmo=0.921 y un grado de significancia de P=0.001 lo que
indica que existe un nivel de correlacion positiva y alta entre ambas
variables, por lo que existe una evidencia estadistica para rechazar la

hipétesis nula y se acepta la hipétesis planteada.
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Hipotesis especificos
Contraste de la hip6tesis especifico

ho: No existe un nivel de relacion significativa entre la interaccién y la
gestion de ventas en el personal administrativo de la empresa multiservicio

Don Gato E.I.R.L. distrito de Calleria, departamento de Ucayali 2022.

h1l: Existe un nivel de relacion significativa entre la interaccion y la
gestion de ventas en el personal administrativo de la empresa multiservicio

Don Gato E.I.LR.L. distrito de Calleria, departamento de Ucayali 2022.

Tabla N° 14. Prueba de hipotesis especifico 1

L, Gestion de
Interaccion
ventas
Coeficiente
de 1.000 0.905
., correlacién
Interaccion Sj
=9 0.001
(bilateral)
RHO DE N . ;
SPEARMAN Coeficiente
de 0.905 1.000
Gestiéon de  correlacion
ventas Sig.
(bilateral) 0.001
N 7 7

Nota. Elaboracién propia

Descripcion: Segun los resultados obtenidos al aplicar la prueba de
Rho Spearman para analizar la correlacion entre interaccion y la gestion de
ventas, el resultado que se obtuvo del coeficiente de correlacion es de
ro=0.921 y un grado de significancia de P=0.001 lo que indica que existe un
nivel de correlacion positiva y alta entre esta dimension de la variable
sistema de facturacion electrénica y la gestién de ventas, por lo que existe
una evidencia estadistica para rechazar la hipdtesis nula y se acepta la

hipdtesis planteada.
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Contraste de la hip6tesis especifico 2

ho: No existe un nivel de relacion significativa entre las consultas y la
gestion de ventas en el personal administrativo de la empresa multiservicio

Don Gato E.I.R.L. distrito de Calleria, departamento de Ucayali 2022.

h1l: Existe un nivel de relacion significativa entre las consultas y la
gestiéon de ventas en el personal administrativo de la empresa multiservicio

Don Gato E.I.LR.L. distrito de Calleria, departamento de Ucayali 2022.

Tabla N° 15. Prueba de hipotesis especifico 2

Consultas  Gestion de ventas

Coeficiente

de 1.000 0.918

correlaciéon

Sig.
(bilateral) 0.002
RHO DE N 7 .

SPEARMAN Coeficiente

de 0.928 1.000
Gestion de correlacion

ventas Sig.
(bilateral) 0.002

N I I

Consultas

Nota. Elaboracion propia

Descripcidon: Segun los resultados obtenidos al aplicar la prueba de
Rho Spearman para analizar la correlacion entre las consultas y la gestion
de ventas, el resultado que se obtuvo del coeficiente de correlacion es de
ro=0.918 y un grado de significancia de P=0.002 lo que indica que existe un
nivel de correlacion positiva y alta entre esta dimensién de la variable
sistema de facturacion electrénica y la gestion de ventas, por lo que existe
una evidencia estadistica para rechazar la hipétesis nula y se acepta la
hipdtesis planteada.
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Contraste de la hipo6tesis especifico 3

ho: No existe un nivel de relacion significativa entre el respaldo y la
gestion de ventas en el personal administrativo de la empresa multiservicio

Don Gato E.I.R.L. distrito de Calleria, departamento de Ucayali 2022.

hl: Existe un nivel de relacién significativa entre el respaldo y la
gestion de ventas en el personal administrativo de la empresa multiservicio

Don Gato E.I.R.L. distrito de Calleria, departamento de Ucayali 2022.

Tabla N° 16. Prueba de hipotesis especifico 3

Respaldo Gestion de
ventas
Coeficiente
de 1.000 0.928
correlacién
Respaldo Si
ig.
. 0.001
(bilateral)
RHO DE N . ;
SPEARMAN Coeficiente
de 0.928 1.000
Gestion de  correlaciéon
ventas Sig.
(bilateral) 0.001
N 7 7

Nota. Elaboracién propia

Descripcidon: Segun los resultados obtenidos al aplicar la prueba de
Rho Spearman para analizar la correlacion entre el respaldo y la gestion de
ventas, el resultado que se obtuvo del coeficiente de correlacion es de
rmo=0.928 y un grado de significancia de P=0.001, lo que indica que existe un
nivel de correlacion positiva y alta entre esta dimension de la variable
sistema de facturacion electrénica y la gestion de ventas, por lo que existe
una evidencia estadistica para rechazar la hipétesis nula y se acepta la
hipdtesis planteada.
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4.2. Discusién

1. De acuerdo a los resultados obtenidos donde se muestra
gue existe un nivel de relacién positiva entre el sistema de facturacion
electronica y gestion de ventas en el personal administrativo de la
empresa multiservicio Don Gato E.lLR.L, con un coeficiente de
correlacion de rho=0.921 y un grado de significancia de P=0.001, se
observa que este resultado no es ajeno a otras investigaciones, donde
se analiza el nivel de relacibn que existe entre un sistema de
facturacion y la gestion de ventas, en otro &mbito y tiempo de estudio,
como en la que realizo Pacheco, J. (2018), quien tuvo como objetivo
determinar la relacion que existe entre el sistema web de facturacion
electrénica y la mejora en la gestion de ventas, llegando a la
conclusion que el sistema web de facturacibn mejora de manera
significativa la gestion de ventas en la Libreria Art Book, esto se
fundamenta en lo que segun Robles, et al. (2018), define al sistema
de facturacion como “un sistema de procesamiento de las
transacciones de bajo costo que aprovecha la tecnologia de la
informacion para transformar un proceso de cobro manual y orientado
al papel en una versién electrénica de envio y archivo de datos mas
rapida y eficaz” (p. 25). y lo que, Segun Vélez, C. (2020), la gestion
de ventas “es un proceso mediante el cual se coordina un grupo de
personas y recursos para alcanzar las metas de ventas de una
empresa. Involucra una serie de politicas y procedimientos que sirven

de guia para poder realizar toda esta serie de acciones.” (p. 18).

2. De acuerdo los resultados obtenidos donde se muestra que
existe un nivel de relacidn positiva significativa entre la interaccion y
la gestiobn de ventas en el personal administrativo de la empresa
multiservicio Don Gato E.l.LR.L, segun los resultados obtenidos al
aplicar la prueba de Rho Spearman donde se encontr6 un coeficiente

de correlacion de rho=0.905 y un grado de significancia de P=0.001,
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se puede constatar que este resultado no es ajeno a otras
investigaciones, donde se analiza el nivel de esta dimension con la
gestiéon de ventas, en otro ambito y tiempo de estudio, como lo es la
investigacién que realizo Hilario, G. (2020), quien tuvo como objetivo
uno de sus objetivos especificos determinar la relacion que existe
entre la interaccion y la mejora de la gestion de ventas e la empresa
Www.systemsgino.com E.L.R.L, llegando a la conclusion que la
dimension interaccion del el sistema de facturacion Systemsgino e-
Invoicing mejora de manera significativa la gestion de ventas con un
grado de correlacion de 0.874, fundamentado en lo que Segun
Robles, et al. (2018), esta dimension “es visualizar, especificar,
construir 'y documentar la semantica del uso del sistema
representando un escenario, el cual ayuda a identificar los
requerimientos del usuario y asi poder entender que la estructura de
del sistema obtiene el rendimiento y la confiabilidad requeridos” (p.
20).

3. Los resultados obtenidos muestra que existe un nivel de
relacion positiva entre las consultas y la gestion de ventas en el
personal administrativo de la empresa multiservicio Don Gato E.I.LR.L,
segun los resultados obtenidos al aplicar la prueba de Rho Spearman
donde se encontré un coeficiente de correlacion de rho=0.918 y un
grado de significancia de P=0.002, se puede constatar que este
resultado no es ajeno a otras investigaciones, donde se analiza el
nivel de relacion de esta dimension con la gestion de ventas en otro
ambito y tiempo de estudio, como lo es la investigacion que Aldas, C.
(2018), quien tuvo como uno de sus objetivos especificos analizar la
relacion que existe entre la dimensién consultas y la mejora de la
gestion de ventas en la cooperativa de ahorro y crédito San Martin,
llegando a la conclusién que existe una relacion significativa de las
consultas y la mejora de la gestiéon de ventas en la cooperativa de
ahorro y crédito San Martin, fundamenta en lo que segun Robles, et

al. (2018), “una consulta sirve para extraer informacioén de una base
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de datos. Permite manipular datos: agregar, eliminar y cambiar” (p.
26)

4. Los resultados obtenidos muestra que existe un nivel de
relacion positiva entre el respaldo y la gestién de ventas en el personal
administrativo de la empresa multiservicio Don Gato E.l.LR.L, segun
los resultados obtenidos al aplicar la prueba de Rho Spearman donde
se encontrd coeficiente de correlacion de rho=0.928 y un grado de
significancia de P=0.001, se puede constatar que este resultado no
es ajeno a otras investigaciones, donde se analiza el nivel de relacion
de esta dimensién con el control de inventarios , en otro ambito y
tiempo de estudio, como lo es la investigacion que realizo
Echevarria, J y Gonzales, J (2018), quien tuvo como uno de sus
objetivos especificos analizar influencia del respaldo en la mejora de
la gestién de ventas e inventario de la empresa Karishmas, llegando
a la conclusion que la implementacion que el respaldo del sistema
significativo influye de manera positiva en la mejora de la gestion de
ventas e inventario de la empresa Karishmas, fundamenta en lo que
segun Robles, et al. (2018), define respaldo como “La copia de
seguridad, también llamada respaldo o backup, se refiere a la copia
de archivos fisicos o virtuales o bases de datos a un sitio secundario
para su preservacion en caso de falla del equipo u otra catastrofe” (p.
23)
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones
Conclusion general

Se concluye que existe un nivel de relacion positiva entre el sistema
de facturacién electronica y gestion de ventas en el personal administrativo
de la empresa multiservicio Don Gato E.LLR.L. distrito de Calleria,
departamento de Ucayali 2022, de acuerdo a los resultados obtenidos al
aplicar la prueba de Rho Spearman donde se encontré un coeficiente de

ro=0.921y un grado de significancia de P=0.001.
Conclusiones especificas

1. Se concluye que existe un nivel de relacion positiva entre la
interaccion y la gestion de ventas en el personal administrativo de la empresa
multiservicio Don Gato E.|.R.L. distrito de Calleria, departamento de Ucayali
2022, de acuerdo a los resultados obtenidos al aplicar la prueba de Rho
Spearman donde se encontrd un coeficiente de correlaciéon rho=0.905 y un

grado de significancia de P=0.001.

2. Se concluye que existe un nivel de relacion positiva entre las
consultas y la gestion de ventas en el personal administrativo de la empresa
multiservicio Don Gato E.I.R.L. distrito de Calleria, departamento de Ucayali
2022, de acuerdo a los resultados obtenidos al aplicar la prueba de Rho
Spearman donde se encontrd un coeficiente de correlacion rm=0.918 y un

grado de significancia de P=0.002.

3. Se concluye que existe un nivel de relacion positiva entre entre el
respaldo y la gestion de ventas en el personal administrativo de la empresa
multiservicio Don Gato E.I.R.L. distrito de Calleria, departamento de Ucayali
2022, de acuerdo a los resultados obtenidos al aplicar la prueba de Rho
Spearman donde se encontrd un coeficiente de correlacion rn=0.928 y un

grado de significancia de P=0.001.
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Recomendaciones

1. Al gerente general de la empresa multiservicio Don Gato E.I.R.L, realizar
planes de accion que permitan gestionar las ventas que se realiza en la empresa,
con énfasis con la comunicacion que permita la coordinacion en equipo el cual este
orientado a los objetivos institucionales, que incluya encada una de esas acciones
al sistema de facturacién electronica como una herramienta transversal que
interactle rapidamente con los usuarios, permitiendo realizar consultas que
gestione la informacién y brinde respuestas rapidas y que cuente con un respaldo

a cual se pueda acceder con datos integros que permita tomar.

2. A los administradores realizar el monitoreo y acompafamiento continuo a los
trabajadores en el uso del sistema de facturacion electronica y las otras
herramientas, como el internet, y equipos, que permitan un uso eficiente de estos
recursos el cual permite tener la informacion en tiempo real para la toma de decision

en la gestion de ventas que la empresa realiza.

3. Alos trabajadores, hacer uso del hardware destinada al uso eficiente del sistema
de facturacion electronica con eficiencia y efectividad, de acuerdo a las politicas de
trabajo dispuestas por la gerencia y el monitoreo de los administradores, ya que la
informacion que se ingrese en el sistema permitira influye en las decisiones que
permitan realizar ajuste en las actividades con el fin de cumplir con los objetivos
institucionales y mejorar la gestion de ventas, brindando una mejor calidad de

servicio.

4. A aquellos investigadores que en un futuro desarrollen investigaciones sobre un
sistema de facturacion electrénica y la gestién de negocios puedan tomar a esta

investigacién como un antecedente valido.
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Anexo 1: Matriz de consistencia

Sistema de facturacion electrénica y gestién de ventas en el personal administrativo de la empresa multiservicio Don Gato E.I.R.L.
distrito de Calleria, departamento de Ucayali 2022

3. ¢ Cual es el nivel de relacion
que existe entre el respaldo y la
gestion de ventas en el personal
administrativo de la empresa
multiservicio Don Gato E.L.R.L.
distrito de Calleria,
departamento de Ucayali 2022?

3. Analizar el nivel de relacion que
existe entre el respaldo y la
gestion de ventas en el personal
administrativo de la empresa
multiservicio Don Gato E.I.R.L.
distrito de Calleria, departamento
de Ucayali 2022.

3. Existe un nivel de relacion
significativa entre el respaldo y la
gestion de ventas en el personal

administrativo de la empresa

multiservicio Don Gato E.I.R.L.
distrito de Calleria, departamento
de Ucayali 2022..

Conocimiento de inquietudes

Conocimiento de necesidades

Orientacion a
resultados

Intensidad.

Autodireccion

Persistencia

Variables
Problema General Objetivo General Hipétesis General Metodologia
Nombre Dimensiones Indicadores
¢ Cuél es el nivel de relacién que | Determinar el nivel de relacién que | Existe un nivel de relacion Variable 1: Interaccion Facilidad ENFOQUE DE LA INVESTIGACION:
existe entre el sistema de existe entre el sistema de significativa entre el sistema de Cuantitativo
facturacion electronica y gestion facturacion electronica y gestion facturacion electronica y gestion de Sistema de Rapidez
de ventas en el personal de ventas en el personal ventas en el personal facturacion DISENO
administrativo de la empresa administrativo de la empresa administrativo de la empresa electrénica Operacionalidad No experimental
multiservicio Don Gato E.L.R.L. multiservicio Don Gato E.|.R.L. multiservicio Don Gato E.LR.L.
distrito de Calleria, distrito de Calleria, departamento | distrito de Calleria, departamento — - — ALCANCE
departamento de Ucayali 2022 de Ucayali 2022. de Ucayali 2022, Consultas | Gestion de la informacion Descriptivo Correlacional
Problema Especifico _ Obijetivo Especifico Hipdtesis Especifico Capacidad de respuesta POBLACION:
1. g,anI esel nlve! de relaglon 1. Ar}ahzar el nlvgl de relgleon que . 1..I.EX|slte un nivel qe reIaC|.o’n . 7 personal administrativo de la
que existe entre la interaccion y existe entre la interaccion y la significativa entre la interaccion y Tiempo de respuesta empresa multiservicio Don Gato
la gestion de ventas en el gestion de ventas en el personal la gestion de ventas en el personal Respaldo Informacién segura £l 5 L
personal administrativo de la administrativo de la empresa administrativo de la empresa MOESTR "
empresa multiservicio Don Gato multiservicio Don Gato E.I.R.L. multiservicio Don Gato E.I.R.L. Integridad : . .
E.IR.L. distrito de Calleria, distrito de Calleria, departamento | distrito de Calleria, departamento 7 personal administrativo de la
departamento de Ucayali 20227 de Ucayali 2022. de Ucayali 2022. Acceso a la informacion E"I”grl_esa multiservicio Don Gato
2. ;Cual es el nivel de relacién 2. Analizar el nivel de relacion que 2. Existe un nivel de relacion Coordinacién con | Equipos i
que existe entre las consultas y existe entre las consultas y la significativa entre las consultas y el equipo TECNICAS
la gestion de ventas en el gestion de ventas en el personal la gestion de ventas en el personal Liderazgo Encuesta
personal administrativo de la administrativo de la empresa administrativo de la empresa
empresa multiservicio Don Gato | multiservicio Don Gato E.LR.L. multiservicio Don Gato E.LR.L. Variable 2: Desarrollo de productos INSTRUMENTO
E.L.R.L. distrito de Calleria, distrito de Calleria, departamento distrito de Calleria, departamento Comunicacion Evaluacion Cuestionario
departamento de Ucayali 2022? de Ucayali 2022. de Ucayali 2022. Gestion de ventas .
ESTADISTICA DESCRIPTIVA:

-Tabla de frecuencia
- Graficos de barras

ESTADISTICA INFERENCIAL:
Para la constatacion de las hipétesis
se aplicara la Prueba Rho
Spearman.
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Anexo 2: Instrumento de aplicacion

Sistema de facturacion electronica y gestion de ventas en el personal
administrativo de la empresa multiservicio Don Gato E.l.LR.L. distrito de

Calleria, departamento de Ucayali 2022

El presente cuestionario tiene el propdésito de recoger informacion para el
desarrollo de una tesis, cuya tematica esta relacionada el sistema de facturacion
electrénica y la gestion de ventas. Para cuyo efecto, le agradecemos de
antemano la veracidad de sus respuestas, pues asi lo exige la seriedad y la

rigurosidad de la investigacion.
Instrucciones:

Lea cuidadosamente cada pregunta y seleccione la alternativa que usted
considere refleja mejor su situacion, marcando con una "X" la respuesta que

corresponda, considerando la siguiente escala:

Nunca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre
1 2 3 4 5

item . . , .
tems Sistema de facturacion electrdnica

01 éConsidera la interaccion del sistema de facturacion electrdnica es
facil para el usuario?

02 ¢El disefio de las presentaciones del sistema son faciles y amigales
para los usuarios?

03 éLa interaccidn que realiza el sistema es rapida?

04 ¢Con que frecuencia existe tiempos muerto que no hacen rapido
al sistema cuando se realizar una interaccién?

05 ¢La operacionalidad del sistema en la interaccién es el adecuado?

D2 Consultas (1.2 134 5

06 éLa gestidn de la informacidn que el sistema ejecuta le permite
realizar sus labores de manera eficiente?

07 ¢Con que frecuencia ocurre errores en el sistema en la gestién de
la informacion?

08 ¢La capacidad de respuesta del sistema es el adecuado para el
cumplimento de sus funciones?

09 ¢Con que frecuencia ocurre errores de respuestas relacionadas con
la capacidad del sistema ?
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10 ¢Los tiempos muertos del sistema con qué frecuencia le permite la
realizacidon de su trabajo sin retrasos?

D3 Respaldo li\i\im

11 éCon que frecuencia el sistema brinda informacién segura al
momento de realizar un respaldo?

12 é¢Con que frecuencia en el uso del sistema ocurre errores rondando
informacién no segura?

13 éLa integridad de los datos que respaldan al sistema es el
adecuado?

14 ¢Con que frecuencia ocurre errores en la integrad de datos que
brinda el sistema?

15 ¢El acceso a la informacién que brinda el sistema es el adecuado?

ftems Gestion de ventas

D1 Coordinacion con el equipo m

16 ¢Se distribuye los equipos de trabajo de acuerdo a las habilidades
de los trabajadores?

17 ¢Considera que la coordinacién en equipo es el adecuado?

18 ¢El liderazgo de los equipos de trabajo es el adecuado?

19 ¢Con que frecuencia los equipos de trabajo permite desarrollar la
capacidad de liderazgo de sus integrantes ?

20 ¢La coordinacién con los equipos permite desarrollar los productos
de manera adecuada?

D2 Comunicacion m

21 éLa empresa con qué frecuencia realiza evaluaciones?

22 ¢Considera que las evaluaciones realizadas mejoran la
comunicacion en los trabajadores?

23 ¢Con que frecuencia se tiene conocimiento de las inquietudes de
los trabajadores?

24 éSe toma en cuenta la inquietudes de los trabajadores para
mejorar la comunicacién en los equipos de trabajo?

25 ¢Con que frecuencia se tiene conocimiento de las necesidades de
los trabajadores?

D3 Orientacion a resultados 1 \ \ 3 \ 4 \

26 ¢Con que frecuencia la intensidad en las estrategias de ventas es el
adecuado?

27 ¢Considera que las estrategias orientadas a los resultados tienen la
intensidad para mejorar las ventas en la empresa ?

28 éLa empresa genera la autodireccion orientada a los resultados en
la gestién de ventas?

29 ¢Con que frecuencia la autodireccién no cumple con los objetivos
orientados a resultados?

30 ¢Con que frecuencia se persiste en la orientacién hacia los

resultados a pesar de que la estrategia no funcione?
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Anexo 3: Matriz de validacién

Sistema de facturacion electrénica y gestion de venlas en los personales administrativos para la empresa multiservicio Don Gato
E.LR.L distrito de Calleria, departamento de Ucayali 2022
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Sistema de facturacion electronica y gestion de ventas en los personales administrativos para la empresa multiservicio Don Gato
E_|.R.L distrito de Calleria, departamento de Ucayali 2022
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Sistema de facturacion electronica y gestion de venlas en los personales administrativos para la empresa multiservicio Don Gato
E.|LR.L distrito de Calleria, departamento de Ucayali 2022
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Anexo 4: Confiablidad del instrumento
Variable 1: Sistema de facturacién electrénica
La confiabilidad de los instrumentos se realiz6 mediante el método de

consistencia interna de Alpha de Cronbach con el uso de SPSS v25.

Instrumento N° items o : Alfa de Cronbach

Cuestionario sobre el sistema de 15 0,890
facturacién electrénica

Fuente: Elaboracion propia

Los resultados obtenidos muestran un valor del Alfa de Cronbach del
0,890 para el cuestionario con preguntas sobre el sistema de facturacion
electrénica sus dimensiones, este resultado se aproxima a 1, esto quiere decir
gue existe una elevada confiabilidad de aplicar el instrumento de recopilacion de
datos.

Variable 2: Gestion de ventas

Instrumento N° items o : Alfa de Cronbach

Cuestionario sobre gestion de 15 0,893
ventas

Fuente: Elaboracion propia

Los resultados obtenidos muestran un valor del Alfa de Cronbach del
0,893 para el cuestionario con preguntas sobre la gestion de ventas y sus
dimensiones, este resultado se aproxima a 1, esto quiere decir que existe una

elevada confiabilidad de aplicar el instrumento de recopilacion de datos.
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Validador: Dr. Ing. Sist. Guillermo Martin Montalvo Taboada
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Anexo 5: Base de datos
Base de datos de la confiabilidad

) Sistema de facturacion electronica Gestion de ventas
Variables --->
Coordinacion con el
Dimensiones ---> Interaccion Consultas Respaldo equipo Comunicacion Orientacion a resultados
Indicadores ---> 1 2 3 1 2 3 1 2 3 1 2 3 1 2 3 1 2 3
PREGUNTAS
Encuestados 1 2 3 4 5 6 7 8 9 (10 | 11 [ 12 |13 |14 |15 |16 | 17 | 18 | 19 | 20 | 21 | 22 | 23 | 24 | 25 | 26 | 27 | 28 | 29 | 30
1 4 3 3 5 51| 4 4 3 4 4 5 5 4 | 313 31313 |53 |3]|3|4]3 5151 4 3 4
2 3 5 3 5 4 5 4 | 4 3 4 4 3 4 13| 413|453 |5 4|4 |3]|3]|4 51315 3 3
3 4 4 3 3 4 4 4 2 3 4 4 3 4 14|13 |44 1433|334 |4|5]2|2]|3 2 3
4 5 3 3 2 3 4 3| 4 4 4 4 4 4 1412|344 |44 4|4 |5]4]3 31312 2 3
5 4 4 4 2 4 3 4 5 4 3 4 3 4 14|34 |43 |3 |4|5|5|5|5|5]4|5]|3 2 3
6 4 3 2 2 4 3 4 | 4 4 4 4 5 313213 3] 2 3123|323 |2]|2]|2]|2 2 2
7 5 2 2 3 4 4 4 5 3 3 3 3 313|422 2|2 (3|4 |4 |44 |5|5]|41]5 4 4




Base de datos del instrumento de recoleccién de datos
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Anexo 6: Evidencias (imagenes y/o fotos)
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