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RESUMEN

Esta investigacion tuvo como objetivo determinar el nivel de relacién que existe el
sistema informatico y la gestion de ventas en el personal administrativo de la
empresa Lecar tecnologias S.A.C. en la regién 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 03 trabajadores administrativos de la empresa Lecar
tecnologias S.A.C, a quienes se les aplicé como instrumento de recoleccion de
datos un 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 informacién indican que, sobre el funcionamiento del sistema de
informacion mostrados en la tabla y la figura, indican que, un 66.7% indico que casi
siempre, el 33.4% indicio que a veces, ninguno indico nunca, ninguno indico casi
nunca y ninguno indico que siempre, lo que evidencia que bajo la percepcion de los
trabajadores de la empresa Lecar Tecnologias S.A.C, el sistema de informacion es
bueno, respecto a la variable gestion de ventas indico que casi siempre, un 66.7%
indico que casi siempre, el 33.3% indicio que a veces, ninguno indico nunca,
ninguno indico casi hunca y ninguno indico que siempre, lo que evidencia que bajo
la percepcion de los trabajadores de la empresa Lecar Tecnhologias S.A.C, la
gestién de ventas es bueno, se llegd a la conclusion que existe relacion positiva
significativa entre el sistema informatico y la gestion de ventas en el personal
administrativo de la empresa Lecar tecnologias S.A.C. en la regién de Ucayali,
2022, de acuerdo a los resultados obtenidos al aplicar la prueba de Rho Spearman
donde se encontré un valor rho= 0.838 y un grado de significancia de P=0.001, lo
gue indica un grado de correlacién alta.

Palabras claves: Sistema informético, gestion de ventas
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ABSTRACT
The objective of this research was to determine the level of relationship that exists
between the computer system and sales management in the administrative staff of
the company Lecar Tecnologias S.A.C. In the Ucayali region, 2022, the research is
guantitative, non-experimental design and correlational descriptive scope, the
method used was the hypothetical deductive one, the sample of the object of study
was made up of 03 administrative workers from the company Lecar Tecnologias
S.A.C. , to whom a 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 information system variable, they indicate
that, on the functioning of the information system shown in the table and figure,
indicate that 66.7% indicated that almost always, 33.4% indicated that sometimes,
none indicated never, none indicated almost never and none indicated always,
which shows that under the perception of the workers of the company Lecar
Tecnologias S.A.C, the information system is good, regarding the sales
management variable, | indicate that almost s always, 66.7% indicated that almost
always, 33.3% indicated that sometimes, none indicated never, none indicated
almost never and none indicated that always, which shows that in the perception of
the workers of the company Lecar Tecnologias S.A.C, the sales management is
good, it was concluded that there is a significant positive relationship between the
computer system and sales management in the administrative staff of the company
Lecar technologies S.A.C. in the Ucayali region, 2022, according to the results
obtained by applying the Rho Spearman test where a rho value= 0.838 and a degree

of significance of P=0.001 were found, which indicates a high degree of correlation.

Keywords: Computer system, sales management
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INTRODUCCION

Lecar Tecnologias SAC es una empresa especializada en venta al por mayor
de otros tipos de maquinaria y equipo , dentro de su politica de trabajo esta el
brindar productos de calidad, con garantia y seguridad de que el tiempo de vida sea
el prometido, que permita que nuestro clientes puedan sacarle el mayor provecho
y estén satisfechos, por lo que la gestidon de las ventas que se realice debe ser
efectiva y eficiente, siendo que la empresa implemento un sistema de informacién
gue permita gestionar estas acciones, por lo que en esta investigacion se analizara

la relaciéon entre estas dos variables.

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 I, se realiz6 el planteamiento del problema, formulacion de
problemas y objetivos, justificacion e importancia de la investigacion, limitaciones y

delimitacion.

En el Capitulo Il, se desarroll6 el marco teérico fundamental para la
investigacion que articula a los antecedentes, bases tedricas y definiciones
conceptuales, también la definicion operacional y el desarrollo de hipétesis

relacionadas a un sistema informatico y la gestion de ventas.

En el Capitulo 1, se desarrollé la metodologia, cuyo procedimiento seguido
fue en concordancia con la hip6tesis se determinaron el enfoque, disefio y alcance
de la investigacion, la descripcion de la poblacidn 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.

XVi



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 bibliograficas

utilizadas para la investigacion.
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CAPITULO I: EL PROBLEMA DE LA INVESTIGACION
1.2. Formulacion del problema

A nivel empresarial en todo &mbito internacional, la informacion
convertida en conocimiento para la gestion, planificaciéon y toma de
decisiones es una variable importante que tiene incidencia directa en
la ventaja competitiva de las empresas, la obtencion de la misma
consolidada en primera instancia en datos, debe evolucionar al nivel
de informacién mediante la intervencion de especialistas para
viabilizar la toma de decisiones de valor para las empresas, no hay
organizacion que haya alcanzado el éxito si haber implementado
sistemas de informaciébn que le permita tener ese nivel de

conocimiento, en tiempo real, fiable y que perdure en el tiempo.

Es asi, que la importancia de los sistemas informéaticos en la
gestion de ventas cobra mayor relevancia frente a una sociedad de la
informacion y del conocimiento que es impulsada por la revolucion
tecnolégica, que proporciona a las empresas la oportunidad de
optimizar sus decisiones estratégicas mediante la incorporacion de

herramientas que los sistemas informaticos proveen.

En Perq, el nivel de competencia nacional y extranjera en el
mercado peruano actual ha producido un aumento en la oferta de
productos y servicios, muchos de ellos de gran similitud, pues es cada
vez mas dificil mantener un atributo relevante y diferencia, los

consumidores o usuarios cuentan con mdultiples canales para la
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compra o contratacién de productos y servicios, tanto fisicos como
virtuales, para atender sus necesidades, por lo que la implementacion
de un sistema de informacién que le brinde el conocimiento reflejado
en datos exactos y confiables es indispensable, en esta investigacion
se analizara ese nivel de relacion entre las variables que seran
estudiadas, con el cual se pueda brindar un diagnostico que permita

la toma de decisiones.

1.2.1. Problema general
¢ Cuél es el nivel de relaciébn que existe entre el sistema
informatico y la gestion de ventas en el personal administrativo de la

empresa Lecar tecnologias S.A.C. en la region de Ucayali, 20227

1.2.2. Problemas especificos
1. ¢ Cuédl es el nivel de relacidén que existe entre la funcionalidad
y la gestion de ventas en el personal administrativo de la empresa
Lecar tecnologias S.A.C. en la region de Ucayali, 2022?

2. ¢ Cual es el nivel de relacion que existe entre la fiabilidad y
la gestion de ventas en el personal administrativo de la empresa Lecar

tecnologias S.A.C. en la regién de Ucayali, 20227

3. ¢, Cudl es el nivel de relacion que existe entre la usabilidad la
gestion de ventas en el personal administrativo de la empresa Lecar

tecnologias S.A.C. en la regidon de Ucayali, 20227

1.3. Formulacion de objetivos

1.3.1. Objetivo general
Determinar el nivel de relacibn que existe el sistema
informético y la gestion de ventas en el personal administrativo de la

empresa Lecar tecnologias S.A.C. en la region de Ucayali, 2022.

1.3.2. Objetivos especificos
1. Analizar el nivel de relacién que existe entre la funcionalidad
y la gestion de ventas en el personal administrativo de la empresa

Lecar tecnologias S.A.C. en la region de Ucayali, 2022.



2. Analizar el nivel de relacion que existe entre la fiabilidad y la
gestion de ventas en el personal administrativo de la empresa Lecar

tecnologias SA.C en la regidon de Ucayali, 2022.

3. Analizar el nivel de relacion que existe entre la usabilidad la
gestién de ventas en el personal administrativo de la empresa Lecar

tecnologias S.A.C. en la regién de Ucayali, 2022.

1.4. Justificacion de lainvestigacion

1.4.1. Justificacion Tedrica
La investigacion se justificé en que se va a gestionar aquellos
vacios de teorias y que permitird determinar los procedimientos
correctos del uso de un de un sistema de informacion y la gestion de
ventas en la empresa Lecar tecnologias S.A.C. en la region de
Ucayali, 2022.

1.4.2. Justificacion Practica
Desde la justificacion practica, permitié a la empresa Lecar
tecnologias S.A.C mejorar los procedimiento y metodologias usadas
en la aplicacion de un sistema de informacion en la gestion de ventas,
mejorando la calidad de servicio en la empresa Lecar tecnologias
S.A.C de la region de Ucayali.

1.4.3. Justificacion Metodoldgica

Esta investigacion se utilizdé el método deductivo de enfoque
cuantitativo, 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 hipotesis preestablecidas,
miden variables y su aplicacion debe sujetarse al disefio concebido
con antelacion; al desarrollarse, el investigador esta centrado en la
validez, el rigor y el control de la situacion de investigacion” (p. 150),
es decir se va a planteard el problema de investigacion, se definird el

objetivo y su hipétesis (lo que quiere hacer y lo que quiere saber).

A su vez se utilizd técnicas e instrumentos de recoleccion de
datos, asi como la validez por parte de expertos y confiabilidad

usando el Alfa de Cronbach, se usara la estadistica inferencial y

3



descriptiva en el marco del enfoque tipo y disefio metodolégico 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, porque los resultados
del estudio podrian servir como base para ejecutar planes de accién
enfocados en la implementacion de un sistema informético para la
gestibn de ventas, de los trabajadores en la empresa Lecar
tecnologias S.A.C de la region de Ucayali.

1.5. Delimitacion del estudio

1.5.1. Delimitacién Espacial
Esta investigacion se desarrollo en el @mbito territorial de la empresa
Lecar tecnologias S.A.C ubicada en el distrito de Calleria,

departamento de Ucayali.

1.5.2. Delimitacion Temporal
El periodo escogido por los investigadores es desde el mes de
julio del 2022 hasta diciembre del 2022.

1.6. Viabilidad del estudio
1.6.1. Viabilidad Técnica
Para la realizacion de esta investigacion, se cont6 con un
asesor que la Universidad Privada de Pucallpa asignd, quien
acompanfo en el desarrollo de cada capitulo, para la validacion del
instrumento se contd con el aval de expertos en investigacion, se

cont6 también con un asesor para el procesamiento de datos.

1.6.2. Viabilidad Financiera

Esta investigacion fue financiada integramente por los investigadores.



CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1.1. A nivel internacional

Hasler, P. (2018), en su investigacion titulada “Sistema
informativo para la gestion de ventas de terrenos en la empresa
distribuidora El Gato”, tesis de titulacion en la Universidad del Bio Bio,
Colombia, tuvo como objetivo analizar el grado de influencia de un
sistema informatico en la gestion de ventas de terrenos en la empresa
distribuidora El Gato, la investigacion fue de enfoque fue cuantitativo,
de disefio pre experimental y correlacional, la muestra fue de 35
trabajadores, se llegé a la conclusion que el sistema informatico
influye de manera positiva en la gestion de ventas de terrenos en la
empresa distribuidora El Gato, es decir que el sistema informético
brinda la oportunidad de obtener la informacién de forma clara,
consistente y en cualquier lugar y momento, el cual ayuda en la

gestion de las ventas.

Echevarria, F, y Gonzales, J. (2018), en tu investigacion
titulada “Sistema informatico para la gestion de ventas e inventarios
de la empresa Karishmas”, tesis de titulacibn en la universidad
Técnica Federico Santa Maria, de Colombia, tuvo como objetivo
determinar el nivel de influencia de un sistema informatico en la
gestion de ventas e inventarios de la empresa Karishmas, la

investigacion fue de enfoque cuantitativo, de disefio pre experimental
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y correlacional, se llegd a la conclusion que el sistema informatico
influye de manera positivamente en la gestion de ventas e inventarios
en la empresa Karishmas, es decir que la implementacion de este
sistema mejora la gestion de ventas, al integrar una herramienta
tecnoldgica los procesos se agilizan, ganando tiempos muertos y

procesando la informacion de manera mas efectiva.

Latorre, A. (2018), en su investigacion titulada “sistema
informatico para la administracion y gestion de ventas en los servicios
académicos de la escuela de negocios’, tesis de titulacién en la
universidad Politécnica Salesiana Sede Guayaquil, tuvo como
objetivo analizar la influencia de un sistema informatico en la mejora
de la gestion de ventas en los servicios académicos de la escuela de
negocios, la investigacién fue de enfoque cuantitativo, de disefio pre
experimental y alcance correlacional, se llegé a la conclusién que el
sistema informético mejoro de manera positiva la gestién de ventas,
es decir contribuye una mejora para el establecimiento,
automatizando un proceso que anteriormente se llevaba de manera

manual.

Decena, D. (2018), en su investigacion titulada “Sistema
informético de ventas y la gestion de inventarios”, tesis de maestria
en la Universidad Tecnologica de México, tuvo como objetivo analizar
el nivel de relacidn que existe entre un sistema informatico de ventas
y la gestion de inventarios de la empresa homeopatica Allen, el
enfoque de la investigacion fue cuantitativo, de disefio no
experimental y alcance correlacional, la poblacién fue de 30
trabajadores de la empresa homeopética Allen, se aplicé una
encuesta con un cuestionario, se llego a la conclusion que existe una
relacion positiva entre un sistema informético de ventas y la gestion

de inventarios de la empresa homeopéatica Allen.

2.1.2. A nivel nacional.
Pastor, H. (2019), en su investigacion titulada “Sistema

informatico y el proceso de ventas de la empresa Nadalco SAC, San



Isidro, Lima 2018”, tesis de titulo profesional, en la universidad Cesa
Vallejo, tuvo como objetivo determinar el nivel de relacion que existe
entre el sistema informativo y el proceso de ventas la empresa
Nadalco SAC, San Isidro, Lima 2018, la investigaciéon fue de enfoque
cuantitativo, de disefio no experimental, correlacional, la poblacion
fueron los trabajadores de la empresa, siendo la muestra un total de
20 trabajadores, se aplic6 una encuesta usando un cuestionario,
llegando a la conclusién que existe una relacion positiva entre el
sistema informativo y el proceso de ventas la empresa Nadalco SAC,
San Isidro, Lima 2018, siendo que El Sistema Informatico incrementé

el nivel de productividad.

Henriquez, H. (2019), en su investigacion titulada “Sistema
informatico web y la gestion de ventas de equipos informaticos en
Tecnical Training Center”, tesis de titulacién en la universidad Inka
Garcilaso de la Vega, tuvo como , tuvo como objetivo determinar el
nivel de relacion que existe entre el sistema informativo web y la
gestion de ventas de equipos informaticos en Tecnical Training
Center, la investigacion fue de enfoque cuantitativo, de disefio no
experimental, correlacional, la poblacion fueron los trabajadores de la
empresa, siendo la muestra un total de 10 trabajadores, se aplicdé una
encuesta usando un cuestionario, llegando a la conclusion que existe
una relacion positiva entre el sistema informativo web y la gestién de
ventas de equipos informéticos en Tecnical Training Center, siendo
gue el sistema informativo web aplicacion web de ventas desarrollada
para la empresa Technical Training Center E.I.R.L de la Provincia de
Pisco influy6 satisfactoriamente y positivamente en el proceso de

venta y seguimientos de venta.

Ardila, C. (2018), en su investigacion titulada “Implementacion
de un sistema informatico web y la gestion de inventario y ventas en

la empresa Sahet Jeans”, tesis de titulacion en la universidad Distrital



Francisco José de Caldas, en Colombia, tuvo como objetivo el
analizar la influencia de la implementacién de un sistema informatico
web y la gestion de inventarios y ventas en la empresa Sahet Jeans,
la investigacion fue de enfoque cuantitativo, de disefio pre
experimental, se llego a la conclusion gque el sistema informatico web
al implementarte mejora significativamente la gestion de inventarios y
ventas en la empresa Sahet Jeans, ya que contribuyé con la
organizacion de tareas, reduciendo costos operativos y de papeleria,

aumentando la eficiencia y efectividad.

2.1.3. A nivel local

Rojas, B. (2019), “Sistema informatico para el control de caja
de la Universidad Nacional de Ucayali”, tesis de titulacion en la
Universidad Nacional de Ucayali, tuvo como objetivo determinar la
relacion que existe entre el sistema informatico y el control de caja,
con respecto al control actual que se lleva en el area de caja de la
Universidad Nacional de Ucayali, la investigacion fue de enfoque
cuantitativo, de disefio no experimental y alcance descriptivo
correlacional, la poblacion fue de 5 trabajadores, a quienes se les
aplico una encuesta con un cuestionario, se llegé a la conclusién que
existe una relacion positiva entre el sistema informatico y el control de
caja, con respecto al control actual que se lleva en el area de caja de

la Universidad Nacional de Ucayali.

2.2. Bases teoricas

2.2.1. Variable 1: Sistema informatico
Definicion
Segun Fernandez, F. (2018), “Es un conjunto de componentes
y elementos informéticos que interactian entre si, para lograr un

objetivo comun, con elementos de entrada, salida, de transformacién

y mecanismos de control.” (p. 11).

Segun Amaya, J. (2020), “Es un conjunto de elementos que
interactian entre si, teniendo como base una unidad de

procesamiento central, de almacenamiento primario y secundario,

8



dispositivos de entrada, salida y un software que permite manipular

los datos”. (pag. 13).

Segun Cobarsi. J. (2018), “consiste en la compleja
interconexién de numerosos componentes de hardware y software,
los cuales son basicamente sistemas deterministas y formales, de tal
forma que con un input determinado siempre se obtiene un mismo

output”. (p. 10).

Dimensiones de un sistema informatico

Un sistema de informacién tiene las siguientes dimensiones:
Funcionalidad

Segun Cobarsi. J. (2018), es “La capacidad de producto de
software para proveer las funciones que satisfacen las necesidades
explicitas e implicitas cuando el software se utiliza bajo condiciones

especificas” (p. 10), tiene los siguientes indicadores:
- Adecuacion
- Exactitud
- Interoperabilidad

Fiabilidad

Segun Cobarsi. J. (2018), es “La capacidad de producto de
software para mantener a nivel especifico de funcionamiento cuando
se esta utilizando bajo condiciones especificadas” (p. 10), tiene los

siguientes indicadores:
- Seguridad
- Tolerancia a errores
- Recuperabilidad
Usabilidad

Segun Cobarsi. J. (2018), es “La capacidad de producto de

software para mantener a nivel especifico de funcionamiento cuando
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se esta utilizando bajo condiciones especificadas” (p. 11), tiene los

siguientes indicadores:
- Entendimiento
- Aprendizaje
- Operabilidad
2.2.2. Variable 2: Gestién de ventas
Definicion
Segun Johnston, M. (2018), lo define control como “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. 8).

Segun Artal, M. (2019), “La gestion de ventas es el proceso de
desarrollar una fuerza de ventas a través de la coordinacién de
estrategias y tacticas de venta mas efectivas, las cuales permitan

alcanzar los objetivos comerciales” (p. 5).

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).

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 implantacion
de la solucion, presentando una imagen unificada de la empresa y

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

Desarrollo de productos: Segun Artal, M. (2019), 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
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Equipos: Segun Vélez, C. (2020), es un grupo de personas

gue trabajan de manera coordinada para lograr un objetivo comun.

Exactitud: Segun Fernandez, F. (2018), se refiere a los
registros sin errores que pueden utilizarse como fuente de

informacion fiable

Evaluacion: Segun Artal, M. (2019), es un proceso dinamico,
que tiene por objeto analizar conductas, actitudes, rendimientos y

logros relacionados con una serie de objetivos planteados a prior

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

gue se manifiesta un agente natural o artificial.

Interoperabilidad: Segun Cobarsi. J. (2018), es la capacidad
de las plataformas digitales para intercambiar informacion, ya sean
datos, documentos u otros objetos digitales, de manera uniforme y

eficiente

Inquietudes: Segun Johnston, M. (2018), es una respuesta
negativa por parte del hacia su trabajo, ya que se encuentra
condicionada por la propia actitud del empleado y por la organizacion

de ciertos factores de la empresa.

Liderazgo: Segun Artal, M. (2019), 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

Operabilidad: Segun Amaya, J. (2020), es la capacidad de los
sistemas de informacion y de los procedimientos a los que éstos dan
soporte, de compartir datos y posibilitar el intercambio de informacién

y conocimiento entre ellos.

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

importancia para llegar a un objetivo o una meta propuesta.

Recuperabilidad: Cobarsi. J. (2018), , es el grado en el que

los datos tienen atributos que permiten mantener y preservar un nivel
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especifico de operaciones y calidad, incluso en caso de fallos, en un

contexto de uso especifico

Tolerancia a errores: Segun Fernandez, F. (2018), se refiere
ala capacidad de un sistema (computadora, red, claster de nube, etc.)
para continuar funcionando sin interrupcion cuando uno o mas de sus

componentes fallan.

Seguridad: Segun Cobarsi. J. (2018), es cualquier medida que
impida la ejecucion de operaciones no autorizadas sobre un sistema
o red informatica cuyos efectos puedan conllevar dafios sobre la

informacion, equipo o software.

2.4. Formulacion de hipoétesis

2.4.1. Hipotesis general
Existe un nivel de relacién significativa entre el sistema
informatico y la gestion de ventas en el personal administrativo de la

empresa Lecar tecnologias S.A.C. en la region de Ucayali, 2022.

2.4.2. Hipotesis especificas
1. Existe un nivel de relacion significativa entre la funcionalidad
y la gestion de ventas en el personal administrativo de la empresa

Lecar tecnologias S.A.C. en la region de Ucayali, 2022.

2. Existe un nivel de relacion significativa entre la fiabilidad y la
gestiéon de ventas en el personal administrativo de la empresa Lecar

tecnologias SA.C en la region de Ucayali, 2022.

3. Existe un nivel de relacion significativa entre la usabilidad la
gestion de ventas en el personal administrativo de la empresa Lecar

tecnologias S.A.C. en la region de Ucayali, 2022.

2.5. Variables

2.5.1. Definicién conceptual de la variable

Variable 1: Sistema informatico

Segun Cobarsi. J. (2018), “consiste en la compleja

interconexion de numerosos componentes de hardware y software,
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los cuales son basicamente sistemas deterministas y formales, de tal
forma que con un input determinado siempre se obtiene un mismo
output”. (p. 10).

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
procedimientos que sirven de guia para poder realizar toda esta serie

de acciones.” (p. 18).

2.5.2. Definicién operacional de la variable

Variable 1: Sistema informatico

Se obtuvo el puntaje para la operacionalizacion de la variable
a traves de la aplicacion de un cuestionario al personal administrativo
de la empresa Lecar tecnologias S.A.C., sobre un sistema de
informacion y sus tres dimensiones, sobre el sistema informatico y sus
tres dimensiones, cada dimension tiene tres indicadores y por cada
indicador se elaboré dos preguntas usando la siguiente escala de
Likert.

1. Nunca

2. Casi nunca
3. A veces

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 Lecar tecnologias S.A.C., sobre la gestién de ventas y
sus tres dimensiones, sobre la gestibn de ventas y sus tres
dimensiones, cada dimension tiene tres indicadores y por cada
indicador se elaboré dos preguntas usando la siguiente escala de
Likert.
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1. Nunca

2. Casi nunca

3. Aveces

4. Casi siempre

5. Siempre

2.5.3. Operacionalizacion de la variable

Variable 1: Sistema informatico

Dimensiones

Indicadores

ltems

No

Escala de

medicién

Funcionalidad

Adecuacion

1,2

sistema se adecua a las
para gestionar los

¢,Considera que el
funcionalidades requeridas
expedientes en la entidad?

¢ Considera que el sistema es adecuado para generar
datos o informacién necesarios y precisos para sus
funciones u operaciones?

Exactitud

3,4

¢ El sistema realiza intercambio de datos o informacion
de manera exacta necesario para sus operaciones?
¢Considera al sistema es exacto en cuanto no permite
alterar sus datos por otros medios que no sea el propio
aplicativo?

Interoperabilidad

¢Considera al sistema le posibilita el intercambio de
informacién y conocimiento, es decir es interoperable ?

Fiabilidad

- Seguridad

6,7

¢, Considera al sistema seguro en cuanto no permite
alterar sus datos por otros medios que no sea el propio
aplicativo?

¢,Considera que el sistema es seguro en el acceso de
sus funciones que impide el acceso de usuarios no
autorizados?

Tolerancia a
errores

8,9

¢ Considera que el sistema maneja adecuadamente las
fallas que puedan presentarse durante el
procesamiento o transferencia de informacion?

¢Con que frecuencia el sistema presenta errores que
no pueden ser solucionados de inmediata?

Recuperabilidad

10

¢Considera que el sistema ante incidencias que
obstruyen o paralizan el procesamiento de informacion,
recupera la informacién a un nivel aceptable de
procesamiento?

Usabilidad

Entendimiento

11,12

¢La documentacion de apoyo del sistema (manual de
usuario, manual de instalacion, etc.) es entendible o
permite aprender el uso del sistema?

¢,Considera que el sistema de expedientes presenta en
forma entendible las opciones que usted necesita para
la realizacién de sus operaciones?

- Aprendizaje

13,14

¢, Considera que el sistema estéa disefiado tanto para
mejorar el aprendizaje del usuario con opciones y
mensajes de forma que sea intuitivo y comprensible?
¢,Considera que los tiempos de respuestas del sistema
(de procesamiento, reporte, transmisiones y consultas)
mejora y aprende con el uso que usuario le realiza?

- Operabilidad

15

¢Considera que las capacidades y performance de los
recursos para su operatividad que utiliza el sistema
para el procesamiento de informacion son los
adecuados para sus operaciones?

1. Nunca

2. Casi nunca
3. A veces

4. Casi
siempre

5. Siempre
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Variable 2: Gesti6n de ventas

Dimensiones Indicadores ftems 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 ¢ Considera que la coordinacién 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 | Evaluacion 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 Illl: METODOLOGIA
3.1. Disefio de la investigacion
El enfoque de la investigacion fue cuantitativo, segun
Hernandez et al. (2018), este enfoque “utiliza la recoleccion de datos
para probar hipétesis con base en la medicion numérica y el analisis
estadistico, con el fin establecer pautas de comportamiento y probar

teorias”. (p. 21).

La investigacion fue 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 que se utilizé en la 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 fue no experimental, Segun
Hernandez et al. (2018), estos estudios “no manipulan las variables,
s6lo se observan los fendmenos en su ambiente natural para

analizarlos” (p. 185).

Finalmente, el alcance del disefio fue no experimental que se
ha usado es el descriptivo correlacional esto segun Hernandez et al.

(2018), define que una investigacion es descriptivo y correlacional
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porque “consideran al fendmeno estudiado y sus componentes,
definen variables describiendo tendencias de la poblacion o muestra,

el cual permite establecer la relacion entre las variables” (p. 90).

Segun lo fundamentado en la teoria de investigacion, se tiene

el siguiente diagrama:

El diagrama es el siguiente:

.
\‘L

M = Muestra de trabajadores de la empresa Lecar tecnologias S.A.C
en la region de Ucayali

Donde:

O1 = Sistema informético
02 = Gestion de ventas
r = Coeficiente de correlacion.
3.2. Poblacion y muestra
3.2.1. Poblacion
La poblacién fue los 3 trabajadores de la empresa Lecar
tecnologias S.A.C., como se detalla a continuacion:

Tabla N° 1: Definicion de la poblacion

N° DNI NOMBRE Y APELLIDOS CARGO
1|70837882 |Leslie Johana Cardenas Ruiz Gerente General
2100122940 |Juan Grandez Ramirez Administrador
3107094873 | Ruth Licenia Ochavano Navarro |Asistente

Nota. Elaboracién propia
3.2.2. Muestra
Se aplicé 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 investigacién” (p. 176), por lo que
el criterio para la muestra que se ha considerado a los 3 trabajadores
de la empresa Lecar tecnologias S.A.C en la region de Ucayali.
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3.3. Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos

3.3.1 Técnica

La Encuesta

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

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 utiliz6 para ambas variables serd un
cuestionario de 30 items, 15 referente a un sistema de informacion y
el 15 para la gestion de ventas y la escala sera la de Likert, teniendo

valores del 1 a 5.

3.4. Validez y confiabilidad del instrumento
Validez

Se realiz6 mediante la técnica de juicio de expertos (03),
quienes emitieron su valides mediante la firma de las respectivas

constancias, 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
Doctor Guillermo Martin Montalvo Taboada Aplicable
2 Magister Carlos Santiago Amado Aplicable
Ramirez
3 Magister Wendy Janina Ruiz Coral de Aplicable
Montalvo Aplicable

Nota. Elaboracion propia

19



Confiabilidad

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 realiz6 mediante el método de consistencia
interna de Alpha de Cronbach, sistematizando los resultados con un
programa de célculos como el Microsoft Excel y la utilizacion del

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

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

Luego de aplicar el instrumento de recoleccion de datos en la
muestra, fue procesado, mediante la sistematizacion de una base de
datos en una hoja de calculo Excel con las respuestas obtenidas y
luego se empled un software estadistico como lo es el SPSS 25.0.
para su tratamiento usando la estadistica descriptiva e inferencial.

La presentacion de la informacion fue mediante cuadros y
gréaficos 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
Andlisis descriptivo

Variable 1: Sistema informaético

Tabla N° 3. Niveles obtenidos sobre el sistema de informaciéon

Frecuencias

Clases Absoluta Relativa Acumulada

(%)

Nunca 0 0 0

Casinunca 0 0 0

A veces 1 33.3 33.3

Casi siempre 2 66.7 100

Siempre 0 0 100

Total 3 100

Nota. Elaboracion propia

Figura N° 1. Niveles obtenidos sobre el sistema informatico
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Interpretacidon: Los resultados de la percepcion de los trabajadores
de personal administrativo de la empresa Lecar Tecnologias S.A.C sobre el
funcionamiento del sistema de informacion mostrados en la tabla y la figura,
indican que, un 66.7% indico que casi siempre, el 33.4% indicio que a veces,
ninguno indico nunca, ninguno indico casi nunca y ninguno indico que
siempre, lo que evidencia que bajo la percepcion de los trabajadores de la

empresa Lecar Tecnologias S.A.C, el sistema de informacién es bueno.

Dimensiones de la variable sistema informatico

Tabla N° 4. Niveles obtenidos sobre la dimension funcionalidad

Frecuencias

Clases Absoluta Relativa (%) Acumulada
Nunca 0 0 0
Casinunca 0 0 0
A veces 1 33.3 33.3
Casi siempre 2 66.7 100
Siempre 0 0 100
Total 3 100

Nota. Elaboracién propia

Figura N° 2. Niveles obtenidos sobre la funcionalidad

70 667

33.3

] 0 0

Nunca Casinunca A veces Casisiempre Siempre

Nota. Elaboracion propia
Interpretacién: Los resultados de la percepcién de los trabajadores
de personal administrativo de la empresa Lecar Tecnologias S.A.C sobre la
funcionalidad del sistema de informacién mostrados en la tabla y la figura,
indican que, un 66.7% indico que casi siempre, el 33.4% indicio que a veces,

ninguno indico nunca, ninguno indico casi nunca y ninguno indico que
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siempre, lo que evidencia que bajo la percepcion de los trabajadores de la

empresa Lecar Tecnologias S.A.C, la funcionalidad es bueno.

Tabla N° 5. Niveles obtenidos sobre la dimensién fiabilidad

Frecuencias

Clases Absoluta Relativa (%) Acumulada
Nunca 0 0 0
Casi nunca 0 0 0
A veces 2 66.7 66.7
Casi siempre 1 33.3 100
Siempre 0 0 100
Total 3 100

Nota. Elaboracién propia

Figura N° 3. Niveles obtenidos sobre la dimension fiabilidad

70 667

33.3

0 0 0

Munca Casinunca A veces Casisiempre Sempre

Nota. Elaboracion propia

Interpretacién: Los resultados de la percepcién de los trabajadores
de personal administrativo de la empresa Lecar Tecnologias S.A.C sobre la
fiabilidad del sistema de informacién mostrados en la tabla y la figura, indican
gue, un 66.7% indico que a veces, el 33.4% indicio que casi siempre,
ninguno indico nunca, ninguno indico casi nunca y ninguno indico que
siempre, lo que evidencia que bajo la percepcion de los trabajadores de la

empresa Lecar Tecnologias S.A.C, la fiabilidad es bueno.
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Tabla N° 6. Niveles obtenidos sobre la dimensién usabilidad

Frecuencias

Clases Absoluta Relativa (%)  Acumulada
Nunca 0 0 0
Casi nunca 0 0 0
A veces 1 33.3 33.3
Casi siempre 2 66.7 100
Siempre 0 0 100
Total 3 100

Nota. Elaboracion propia

Figura N° 4. Niveles obtenidos sobre la dimensién usabilidad

70 6b6.7

O 0 0

MNunca Casi nunca A veces Casisiempre Siempre
Nota. Elaboracion propia

Interpretacion: Los resultados de la percepcion de los trabajadores

de personal administrativo de la empresa Lecar Tecnologias S.A.C sobre la
usabilidad del sistema de informacion mostrados en la tabla y la figura,
indican que, un 66.7% indico que casi siempre, el 33.4% indicio que a veces,
ninguno indico nunca, ninguno indico casi nunca y ninguno indico que
siempre, lo que evidencia que bajo la percepcion de los trabajadores de la

empresa Lecar Tecnologias S.A.C, la usabilidad es bueno.
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Variable 2: Gestién de ventas

Tabla N° 7. Niveles obtenidos sobre gestién de ventas

Frecuencias

Clases Absoluta Relativa (%) Acumulada
Nunca 0 0 0
Casi nunca 0 0 0
A veces 1 33.3 33.3
Casi siempre 2 66.7 100
Siempre 0 0 100
Total 3 100

Nota. Elaboracion propia

Figura N° 5. Niveles obtenidos sobre gestion de ventas

70 66.7

0 0 0

]

MNunca Casinunca A veces Casisiempre Sempre

Nota. Elaboracién propia

Interpretacidn: Los resultados de la percepciéon de los trabajadores
de personal administrativo de la empresa Lecar Tecnologias S.A.C sobre la
gestién de ventas mostrados en la tabla y la figura, indican que, un 66.7%
indico que casi siempre, el 33.3% indicio que a veces, ninguno indico nunca,
ninguno indico casi nunca y ninguno indico que siempre, lo que evidencia
gue bajo la percepcion de los trabajadores de la empresa Lecar Tecnologias
S.A.C, la gestién 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
Nunca 0 0 0
Casi nunca 0 0 0
A veces 1 33.3 33.3
Casi siempre 2 66.7 100
Siempre 0 0 100
Total 3 100

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

equipo

70 667

33.3

0 0 0

Munca Casinunca Averes Casisiempre Sempre

Nota. Elaboracion propia
Interpretacién: Los resultados de la percepcién de los trabajadores
de personal administrativo de la empresa Lecar Tecnologias S.A.C sobre la
la coordinacion de equipos de la gestion de ventas mostrados en la tabla y
la figura, indican que, un 66.7% indico que casi siempre, el 33.3% indicio que
a veces, ninguno indico nunca, ninguno indico casi nunca y ninguno indico
gue siempre, lo que evidencia que bajo la percepcion de los trabajadores de

la empresa Lecar Tecnologias S.A.C, la coordinacion de quipos es bueno.
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Tabla N° 9. Niveles obtenidos sobre la dimensidén comunicacion

Frecuencias

Clases Absoluta  Relativa (%) Acumulada
Nunca 0 0 0
Casi nunca 0 0 0
A veces 1 33.3 33.3
Casi siempre 2 66.7 100
Siempre 0 0 100
Total 3 100

Nota. Elaboracion propia

Figura N° 7. Niveles obtenidos sobre la dimensién comunicacion

70 B6.7

0 o 0

Munca Casinunca A veres Casisiempre Sempre

Interpretacion: Los resultados de la percepcion de los trabajadores
de personal administrativo de la empresa Lecar Tecnologias S.A.C sobre la
comunicacion en la gestion de ventas mostrados en la tabla y la figura,
indican que, un 66.7% indico que casi siempre, el 33.3% indicio que a veces,
ninguno indico nunca, ninguno indico casi nunca y ninguno indico que
siempre, lo que evidencia que bajo la percepcion de los trabajadores de la

empresa Lecar Tecnologias S.A.C, la comunicacion es bueno.
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Tabla N° 10. Niveles obtenidos sobre la dimensién orientacidon a resultados

Frecuencias

Clases Absoluta Relativa (%) Acumulada
Nunca 0 0 0
Casi nunca 0 0 0
A veces 2 66.7 33.3
Casi siempre 1 33.3 100
Siempre 0 0 100
Total 3 100

Nota. Elaboracion propia

Figura N° 8. Niveles obtenidos sobre la dimension orientacion a resultados

Nunca Casinunca

Nota. Elaboracion propia

A veces

33.3

Casisiempre

]

Sempre

Interpretacién: Los resultados de la percepciéon de los trabajadores

de personal administrativo de la empresa Lecar Tecnologias S.A.C sobre la

orientacion a resultados de la gestién de ventas mostrados en la tabla y la

figura, indican que, un 66.7% indico que casi siempre, el 33.3% indicio que

a veces, ninguno indico nunca, ninguno indico casi nunca y ninguno indico

gue siempre, lo que evidencia que bajo la percepcion de los trabajadores de

la empresa Lecar Tecnologias S.A.C, la orientacion a resultados es bueno.
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Analisis inferencial
Prueba de normalidad

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

Sistema informatico Shapiro Wilk

Estadistico gl P -Sig.
Coordinacion con el equipo 368 3 .001
Comunicacion 365 3 .002
Orientacion a resultados 363 3 003

Nota. Elaboracion propia

Interpretacion: De acuerdo a los resultados de la aplicacion de la
prueba de Normalidad segun el test de Shapairo Wilk para la variable
sistema informatico 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 usoO pruebas de hipétesis no paramétricas, en este caso la

correlacion de Rho de Spearman.

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

Gestion de ventas Shapiro Wilk
Estadistico al P- Sig.
Intensidad .366 3 .003
Autodirecciéon .365 3 .001
Persistencia .367 3 .002

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
informatico y la gestion de ventas en el personal administrativo de la

empresa Lecar tecnologias S.A.C. en la region de Ucayali, 2022.

h1l: Existe un nivel de relacién significativa entre el sistema
informatico y la gestion de ventas en el personal administrativo de la

empresa Lecar tecnologias S.A.C. en la region de Ucayali, 2022.

Tabla N° 13. Prueba de hipotesis general

Sistema Gestion de
informatico ventas
Coeficiente
. de 1.000 0.838
Sistema correlacion
informatico Sig.
(bilateral) 0.001
RHO DE N 3 3
SPEARMAN Coeficiente
L de 0.838 1.000
Gestionde  ¢;relacion
ventas Sig.
(bilateral) 0.001
N 3 3

Nota. Elaboracién propia

Descripcion: Segun los resultados obtenidos al aplicar la prueba de
Rho Spearman para analizar la correlacion entre el sistema de informacién
y la gestion de ventas en el personal administrativo de la empresa Lecar
tecnologias S.A.C., se obtuvo un valor del coeficiente de correlacion rno=
0.838 y un grado de significancia de P=0.001 lo que indica que existe una
correlacion positiva y elevada entre ambas variables, por lo que existe una
evidencia estadistica para rechazar la hipotesis nula y se acepta la hipotesis

planteada.
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Hipo6tesis especificos
Contraste de la hipotesis especifico 1

ho: No existe un nivel de relacién significativa entre la funcionalidad
y la gestion de ventas en el personal administrativo de la empresa Lecar

tecnologias S.A.C. en la region de Ucayali, 2022.

h: Existe un nivel de relacion significativa entre la funcionalidad y la
gestion de ventas en el personal administrativo de la empresa Lecar

tecnologias S.A.C. en la region de Ucayali, 2022.

Tabla N° 14. Prueba de hipotesis especifico 1

Funcionalidad Gestion de
ventas
Coeficiente
de 1.000 0.835
Funcionalidad Co”se!ac'on
ig.

o (bilateral) 0.001
RHO DE \ 3 3
SPEARMAN Coeficiente

Gestion d de 0.835 1.000
estionde  .orrelacion
ventas Sig.
(bilateral) 0.001
N 3 3

Nota. Elaboracion propia

Descripcion: Segun los resultados obtenidos al aplicar la prueba de
Rho Spearman para analizar la correlacién entre la dimension funcionalidad
y la gestion de ventas en el personal administrativo de la empresa Lecar
tecnologias S.A.C., se obtuvo un valor del coeficiente de correlacién rho=
0.835 y un grado de significancia de P=0.001 lo que indica que existe una
correlacion positiva y elevada entre ambas variables, por lo que existe una
evidencia estadistica para rechazar la hipétesis nula y se acepta la hipotesis

planteada.
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Contraste de la hipotesis especifico 2

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

tecnologias SA.C en la regién de Ucayali, 2022.

hl: Existe un nivel de relacion significativa entre la fiabilidad y la
gestibn de ventas en el personal administrativo de la empresa Lecar

tecnologias SA.C en la region de Ucayali, 2022.

Tabla N° 15. Prueba de hipétesis especifico 2

Fiabilidad Gestion de
ventas
Coeficiente
de 1.000 0.833
Fiabilidad correlacién
Sig.
(bilateral) 0.001
RHO DE N 3 3
SPEARMAN Coeficiente
., de 0.833 1.000
Gestionde  .orrelacion
ventas Sig.
(bilateral) 0.001
N 3 3

Nota. Elaboracién propia

Descripcion: Segun los resultados obtenidos al aplicar la prueba de
Rho Spearman para analizar la correlacion entre la dimension fiabilidad de
la variable sistema de informacién y la gestion de ventas en el personal
administrativo de la empresa Lecar tecnologias S.A.C., se obtuvo un valor
del coeficiente de correlacion rho= 0.833 y un grado de significancia de
P=0.001 lo que indica que existe una correlacion positiva y elevada entre
ambas variables, por lo que existe una evidencia estadistica para rechazar

la hipbtesis nula y se acepta la hipétesis planteada.
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Contraste de la hipo6tesis especifico 3

ho: No existe un nivel de relacion significativa entre la usabilidad la

gestion de ventas en el personal administrativo de la

tecnologias S.A.C. en la regidon de Ucayali, 2022.

empresa Lecar

hl: Existe un nivel de relacion significativa entre la usabilidad la

gestibn de ventas en el personal administrativo de la

tecnologias S.A.C. en la region de Ucayali, 2022.

Tabla N° 16. Prueba de hipétesis especifico 3

empresa Lecar

Usabilidad Gestion de
ventas
Coeficiente
de 1.000 0.834
Usabilidad correlacién
Sig.
(bilateral) 0.001
RHO DE N 3 3
SPEARMAN Coeficiente
., de 0.834 1.000
Gestionde  .orrelacion
ventas Sig.
(bilateral) 0.001
N 3 3

Nota. Elaboracion propia

Descripcion: Segun los resultados obtenidos al aplicar la prueba de

Rho Spearman para analizar la correlacion entre la dimension usabilidad de

la variable sistema de informacién y la gestion de ventas en el personal

administrativo de la empresa Lecar tecnologias S.A.C., se obtuvo un valor

del coeficiente de correlacion rho= 0.834 y un grado de significancia de

P=0.001 lo que indica que existe una correlacién positiva y elevada entre

ambas variables, por lo que existe una evidencia estadistica para rechazar

la hipbtesis nula y se acepta la hipétesis planteada.
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4.2. Discusion

1. De acuerdo a los resultados obtenidos donde se muestra que existe
un nivel de relacion positiva significativa entre el sistema informético y la
gestion de ventas en el personal administrativo de la empresa Lecar
tecnologias S.A.C, con resultados del coeficiente de correlacion rho= 0.838
y un grado de significancia de P=0.001, se observa que este resultado no es
ajeno a otras investigaciones, donde se analiza también el nivel de relacion
de un sistema informatico, con la gestién de ventas ,en otro &mbito y tiempo
de estudio, como en la investigacion de Latorre, A. (2018), quien tuvo como
objetivo analizar la influencia de un sistema informatico en la mejora de,
llegando a la a la conclusion que el sistema informatico mejoro de manera
positiva la gestiébn de ventas, es decir contribuye una mejora para el
establecimiento, automatizando un proceso que anteriormente se llevaba de
manera manual, teniendo en cuenta que un sistema de informacion Segun
Cobarsi. J. (2018), “consiste en la compleja interconexion de numerosos
componentes de hardware y software, los cuales son basicamente sistemas
deterministas y formales, de tal forma que con un input determinado siempre
se obtiene un mismo output”. (p. 10) y la 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 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 relacion positiva significativa entre la funcionalidad y la gestion
de ventas en el personal administrativo de la empresa Lecar tecnologias
S.A.C., con resultados del coeficiente de correlacion rho= 0.835 y un grado
de significancia de P=0.001, se puede constatar que este resultado no es
ajeno a otras investigaciones, donde se analiza la relacion de esta dimensién
de la variable sistema de informacion , en otro ambito y tiempo de estudio,
como lo es la investigacion que realizo Pastor, H. (2019), quien tuvo como
uno de sus objetivos especificos determinar el nivel de relacion que existe
entre la funcionalidad y el proceso de ventas la empresa Nadalco SAC, San

Isidro, Lima 2018, llegando a la conclusion que existe una relacion positiva
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entre la funcionalidad y el proceso de ventas la empresa Nadalco SAC, San
Isidro, Lima 2018, teniendo en cuenta que la interactividad segun Cobarsi.
J. (2018), es “La capacidad de producto de software para proveer las
funciones que satisfacen las necesidades explicitas e implicitas cuando el

software se utiliza bajo condiciones especificas” (p. 10).

3. Los resultados obtenidos muestra que existe un nivel de relacion
positiva significativa entre fiabilidad y la gestion de ventas en el personal
administrativo de la empresa Lecar tecnologias SA.C, con resultados del
coeficiente de correlacion rho= 0.833 y un grado de significancia de p=0.001,
se puede constatar que este resultado no es ajeno a otras investigaciones,
donde se analiza la relacion de esta dimension de la variable sistema de
informacion y la gestion de ventas, en otro ambito y tiempo de estudio, como
lo es la investigacién que realizo Henriquez, H. (2019), quien tuvo como
objetivo determinar el nivel de relacion que existe entre la fiabilidad y la
gestion de ventas de equipos informaticos en Tecnical Training Center,
llegando a la conclusion que existe una relacion positiva entre la fiabilidad y
la gestion de ventas de equipos informaticos en Tecnical Training Center,
teniendo en cuenta que la fiabilidad segin Cobarsi. J. (2018), es “La
capacidad de producto de software para mantener a nivel especifico de

funcionamiento cuando se esta utilizando bajo condiciones especificadas”
(p. 10).

4. Los resultados obtenidos muestra que existe un nivel de relacién
positiva significativa entre la usabilidad la gestion de ventas en el personal
administrativo de la empresa Lecar tecnologias S.A.C., con resultados del
coeficiente de correlacién rho= 0.834 y un grado de significancia de p=0.001,
se puede constatar que este resultado no es ajeno a otras investigaciones,
donde se analiza la relacion de esta dimension de la variable sistema
informético y la gestion de ventas, en otro @mbito y tiempo de estudio, como
lo es la investigacion que realizo Pastor, H. (2019), quien tuvo como objetivo
determinar el nivel de relacion que existe entre la usabilidad y el proceso de
ventas la empresa Nadalco SAC, San Isidro, Lima 2018, llegando a la
conclusién que existe una relacion positiva entre la usabilidad y el proceso

de ventas la empresa Nadalco SAC, San Isidro, Lima 2018, teniendo en
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cuenta que la interactividad segun Cobarsi. J. (2018), es “La capacidad de
producto de software para mantener a nivel especifico de funcionamiento

cuando se esta utilizando bajo condiciones especificadas” (p. 11).
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones
Conclusion general

Se concluye que existe relacion positiva significativa entre el sistema
informatico y la gestion de ventas en el personal administrativo de la empresa Lecar
tecnologias S.A.C. en la region de Ucayali, 2022, de acuerdo a los resultados
obtenidos al aplicar la prueba de Rho Spearman donde se encontré un valor rho=
0.838 y un grado de significancia de P=0.001, lo que indica un grado de correlacion

alta.
Conclusiones especificas

1. Se concluye que existe relacion positiva significativa entre la funcionalidad
y la gestion de ventas en el personal administrativo de la empresa Lecar tecnologias
S.A.C. en la region de Ucayali, 2022, de acuerdo a los resultados obtenidos al
aplicar la prueba de Rho Spearman donde se encontrdé un valor rho= 0.835 y un

grado de significancia de P=0.001, lo que indica un grado de correlacion alta.

2. Se concluye que existe relacidn positiva significativa entre la fiabilidad y la
gestion de ventas en el personal administrativo de la empresa Lecar tecnologias
SA.C en laregion de Ucayali, 2022, de acuerdo a los resultados obtenidos al aplicar
la prueba de Rho Spearman donde se encontré un valor rho= 0.833 y un grado de

significancia de P=0.001, lo que indica un grado de correlacion alta.

3. Se concluye que existe relacion positiva significativa entre la usabilidad la
gestion de ventas en el personal administrativo de la empresa Lecar tecnologias
S.A.C. en la region de Ucayali, 2022, de acuerdo a los resultados obtenidos al
aplicar la prueba de Rho Spearman donde se encontré un valor rho= 0.834 y un

grado de significancia de P=0.001, lo que indica un grado de correlacion alta.
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Recomendaciones

1. Alla gerencia de la de empresa, en su medida generar el desarrollo
tecnoldgico en su organizacion ya que este ofrecera mejoras considerables
para los procesos de negocio, de esta manera la organizacion puede mejorar
la eficiencia y la efectividad de sus procesos, desarrollando nuevos procesos
0 generando procesos de reingenieria, haciendo que el valor de los servicios
gue se brinde aumente, este desarrollo incluye las capacitaciones para el
correcto uso y funcionamiento, el mantenimiento preventivo del hardware
gue soporta el sistema de informacién que asegure la fiabilidad de la
informacion que brinda, las actualizaciones que puedan generarse para
seguir asegurando una facil usabilidad, integrando todos los procesos que
se realiza y poder gestionarlo, de esta manera el servicio y productos que se

brinda tenga un valor agregado y mejore la satisfaccion de los clientes.

2. Al administrador, realizar el monitoreo de los diversos procesos
donde interviene el sistema de informacion en la gestion de las ventas que
tenga la empresa, con el cual se minimice los problemas que pudieran
suscitarte por el mal desempefio del sistema y una mala gestién en las
ventas, generando tiempos muertos que puedan ocasionar perdidas en la
rentabilidad de la empresa y el uso ineficiente de su infraestructura

tecnoldgica.

3. Al trabajador, desarrollar sus actividades brindando un flujo de
informacion adecuado, fiable, que permita ser escalable en el tiempo, que
sirva como una herramienta para la toma de decision en la empresa, siendo
parte del desarrollo tecnologico el cual también permitira afianzar sus
habilidades tecnoldgicas desarrollando sus competencias, para mejorar la

calidad de servicio que se brinde a los usuarios.

4 A los futuros investigadores, que esta investigacion sirva como un
antecedente para contribuir a futuras investigaciones relacionadas a un

sistema de informacion y la gestion de ventas.
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Anexo 1: Matriz de consistencia

Sistema informético y la gestion de ventas en el personal administrativo de la empresa Lecar tecnologias S.A.C en la region de

Ucayali — 2022
Problema General Objetivo General Hipétesis General - - Variables - Metodologia
Nombre Dimensiones Indicadores
¢ Cuél es el nivel de relacion que existe | Determinar el nivel de relacion que | Existe un nivel de relacién | Variable 1: Funcionalidad Adecuacion ENFOQUE DE LA INVESTIGACION:
entre el sistema informatico y la gestion | existe el sistema informatico y la | significativa entre el  sistema Sistema Exactitud Cuantitativo
de ventas en el personal administrativo | gestion de ventas en el personal | informatico y la gestion de ventas en informatico Interoperabilidad DISENO
de la empresa Lecar tecnologias | administrativo de la empresa Lecar | el personal administrativo de la Fiabilidad Seguridad No experimental
S.A.C. en laregion de Ucayali, 2022? | tecnologias S.A.C. en la region de | empresa Lecar tecnologias S.A.C. Tolerancia a errores ALCANCE
Ucayali, 2022. en la region de Ucayali, 2022. Recuperabilidad Descriptivo Correlacional
Problema Especifico Objetivo Especifico Hipétesis Especifico .
. ¢Cual es el nivel de relacion que | Analizar el nivel de relacion que existe | Existe  un nivel de relacion POBLACION:
existe entre la funcionalidad y la | entre la funcionalidad y la gestion de | significativa entre la funcionalidad y Usabilidad Entendimiento 03 trabajadores de la empresa Lecar
gestion de ventas en el personal | ventas en el personal administrativo | la gestion de ventas en el personal Aprendizaje tecnologias SA.C
administrativo de la empresa Lecar de la empresa Lecar tecnologias administrativo de la empresa Lecar Operabilidad ESQUEMA:
tecnologias S.A.C. en la region de | S.A.C.enlaregion de Ucayali, 2022. | tecnologias S.A.C. en la regién de o
Ucayali, 2022? Ucayali, 2022. 7
M r
¢ Cuél es el nivel de relacion que existe | Analizar el nivel de relacion que existe | Existe un nivel de relacién Variable 2: Coordinacién con el | Equipos \ g,
entre la fiabilidad y la gestion de ventas | entre la fiabilidad y la gestion de ventas | significativa entre la fiabilidad y la |  Gestion de equipo Liderazgo MUESTRA:
en el personal admlnls’tratlvo de la | en el personal adm|n|§trat|vo de la gestl_op de_ ventas en el personal ventas Desarrollo de productos 03 trabajadores de la empresa Lecar
empresa Lecar tecnologias S.A.C. en | empresa Lecar tecnologias SA.C en la | administrativo de la empresa Lecar tecnologias SA.C
la regién de Ucayali, 20227 regién de Ucayali, 2022. tecnologias SA.C en la regién de TECNICAS
Ucayali, 2022.
Comunicacion Evaluacion Encuesta

Conocimiento de inquietudes INSTRUMENTO

Conocimiento de necesidades Cuestionario
¢ Cual es el nivel de relacion que existe | Analizar el nivel de relacion que existe | Existe  un  nivel de relacion Orientacion a Intensidad. i
entre la usabilidad la gestion de ventas | entre la usabilidad la gestion de ventas | significativa entre la usabilidad la resultados Autodireccion ESTADISTICA DESCRIPTIVA:
en el personal administrativo de la | en el personal administrativode la | gestion de ventas en el personal Persistencia -Tabla de frecuencia

empresa Lecar tecnologias S.A.C. en
la regién de Ucayali, 20227?

empresa Lecar tecnologias S.A.C. en
la region de Ucayali, 2022

administrativo de la empresa Lecar
tecnologias S.A.C. en la region de
Ucayali, 2022.

- Gréficos 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 informatico y la gestion de ventas en el personal administrativo de

la empresa Lecar tecnologias S.A.C en laregion de Ucayali — 2022

El presente cuestionario tiene el propdsito de recoger informacion para el
desarrollo de una tesis, cuya temética estéa relacionada a un sistema informético
y la gestion de ventas en la empresa Lecar tecnologias S.A.C en la region de
Ucayali 2022.

Por favor le agradecemos la veracidad de sus respuestas, pues asi lo exige la

seriedad y la rigurosidad de la investigacion.

Indicaciones

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
items . . : .
Variable 1: Sistema informatico
D1 Funcionalidad

01 ¢ Considera que el sistema se adecua a las funcionalidades requeridas
para gestionar los expedientes en la entidad?

02 ¢Considera que el sistema es adecuado para generar datos o
informacion necesarios y precisos para sus funciones u operaciones?

03 ¢ El sistema realiza intercambio de datos o informaciéon de manera exacta
necesario para sus operaciones?

04 ¢, Considera al sistema es exacto en cuanto no permite alterar sus datos
por otros medios que no sea el propio aplicativo?

05 ¢Considera al sistema le posibilita el intercambio de informacion y
conocimiento, es decir es interoperable?

06 ¢ Considera al sistema seguro en cuanto no permite alterar sus datos por
otros medios que no sea el propio aplicativo?

07 ¢, Considera que el sistema es seguro en el acceso de sus funciones que
impide el acceso de usuarios no autorizados?

08 ¢, Considera que el sistema maneja adecuadamente las fallas que puedan
presentarse durante el procesamiento o transferencia de informacién?

09 ¢,Con que frecuencia el sistema presenta errores que no pueden ser
solucionados de inmediata?

10 ¢, Considera que el sistema ante incidencias que obstruyen o paralizan el
procesamiento de informacién, recupera la informacion a un nivel
aceptable de procesamiento?
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11 ¢La documentacién de apoyo del sistema (manual de usuario, manual de
instalacion, etc.) es entendible o permite aprender el uso del sistema?

12 ¢, Considera que el sistema de expedientes presenta en forma entendible
las opciones que usted necesita para la realizacion de sus operaciones?

13 ¢Considera que el sistema esta disefiado tanto para mejorar el
aprendizaje del usuario con opciones y mensajes de forma que sea
intuitivo y comprensible?

14 ¢;Considera que los tiempos de respuestas del sistema (de
procesamiento, reporte, transmisiones y consultas) mejora y aprende con
el uso que usuario le realiza?

15 ¢ Considera que las capacidades y performance de los recursos para su
operatividad que utiliza el sistema para el procesamiento de informacién
son los adecuados para sus operaciones?

items Variable 2: Gestion de ventas

D1 Coordinacién con el equipo

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

17 ¢ Considera que la coordinacion 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 coordinacion con los equipos permite desarrollar los productos de
manera adecuada?

D2 Comunicacion

21 ¢La 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 ¢ Se 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

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 ¢La empresa genera la autodireccion orientada a los resultados en la
gestion de ventas?

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

30 ¢ Con que frecuencia se persiste en la orientacion hacia los resultados a

pesar de que la estrategia no funcione?




Anexo 3: Matriz de validacion

Sistema informatico y la gestion de ventas en el personal administrativo de la empresa Lecar tecnologias S.A.C en la region de
Ucayali — 2022

Variabde

Opciones de respuesta

Crierio de evalwacion

Nunca

i
i
3

Seergre

Relacson
entre la
variable y a
dimension

Relacson
entre ia
amension
yo
Indicador

Refacion
entre of

entre el
flem y las

Observacion y'o

y el ftem

8 | NO

8 | NO

Sisiema
informatico

Funoonalicas

LConsidera que ef sistema se adecua a las funcionalidades requeridas
para gestionar los expedientes an ia entidcad?

(Consikdera que el sistema es adecuado para Qenerar datos o
INforMAcion Necesaros ¥ precksos para sus funclones u operaciones?

Exacttudt

LE! sislema realza infercambio de datos o nformacion de manera
exacta necesario para sus operaciones?

LConsidera al sistema es exacio en cuanio no permite alterar sus
datos por olros medios que no sea el proplo aplicativo?

nieroperablicad

LConsidera al sistema e posibiita el Inlercambio de Informackan y
canocimiento, £s decr es nteraperable?

Fatddad

LConsidera al sistema seguro en cuanio no permibe allecar sus datos
por otros medias gue no sea ef proplo aplicativo?

LConskiera que &l sistema 65 SaQuo on ef Acceso O sSus funciones
Qque Impide el acceso de usuarks nNo autorzados?

Tolerancia a

LConsidera que ol manefa adec e s falias que
puedan presentarse durante el procesamiento O transferencia de
Informacion?

4Con que frecusncia el SiStema presenta effores gue NO pueden ser
soluclonados de inmediata?

LConsikiera gue el sistema ante Incidencias que obsiruyen o paraitzan
el procesamiento de Informacion, recupera ia Mformacion a un nivel
acepiable de procesamiento?

Funcionaiicad

LLa cocumentacion de apoyo del sisiema (manual de usuano, manual
de Instalackon, eic.) es entendble © permite aprender ol uso del
sistema?

¢LCor Que of de e Mes presenta en forma
entendibie las opciones que usted necesita pam |a reallzacon de sus
aoperaciones?

(Considera que el sistemna esta disefiado tanio para mejorar el

ape del usuano con opclones y mensajes de forma gue sea
Intultivo y compeensible?
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(Consdera que los llempos de respuestas del sistema (de
procesamiento, reporte, transmisiones y consutas) mejora y aprende
©on el Uso Que UsUANo le realiza?

LConsidera que s capacidades y performance de 10s recursos para

Gestion
ventas

de

Operabiictad su operatvidad que utilza ef sistema pama el procesamiernio de
Informacion son 1os adecuddos para sus operaciones?
Equipes L Se distribuye 05 equipos de trabajo de acuerdo a las hablidades de
los trabajadores?
(Considera gue [ coordinacian en equipo es ol adecuado?
Coorinacion
oon el equipo Uderazgo LEl iderazgo oe los equipos de rabajo es ol adecuado?
LCon que frecuencia los equipos de frabajo permite desarrollar la
capacidad de Iiderazgo de sus inlegrameas 7
Desyrolo  de | LLa coordinacidn con los equipos parmite desarroliar os producios de
productos manera adecuada?
Evaaoon LLa empresa con gué frecuencia reallza evaluacones?
¢Cor que las e s realzadas mejoran la comunicacion
en los trabajadores?
Conocimiento de | £ Con que frecuencia se tiene conocimiento de las Inquietudes de los
Comunkacon | nasetwtes | vabajadores?
L Se toma en cuenta & Inquietudes de los Yabaiadores para mejorar
(= en los equipos de trabajo?
Conodimiento de | ¢ Con que frecuencia se tiene conocimiento de las necesidades de los
nec ¥ ?
hisnsidad L{Con que fracuancia la Intensidad en las estrateglas de vertas es el
adecuado?
LG que las o a los resuliados tenen a
Inensidad para mejorar ias ventas en la empresa 7
Autcdrecdon LLa empresa o a > 1 oF alosr enla
Orentacion geston de ventas?
resutacos
4Con gue frecuencia la aulodirecckdn no cumple con los objetivos
orientados a resultados?
Persisiencia L Con que frecuencia se persisie en la orentacion hacia los resultados

a pesar de que la estrateg@ no funclona?
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Sistema informatico y la gestion de ventas en el personal administrativo de la empresa Lecar tecnologias S.A.C en la region de
Ucayali — 2022

Opciones de respuesta

Criterio de evaiacion

Nunca

Canl munca

Sieergre

entre la
variadble y a
dimension

entre la
dmension
yo
Indicador

entre of

entre el
ftem y las

Observacion y'o

y el ftem

8t | NO

81 | NO

Sistiema
informatico

Funoonalicas

L Consiiera que el sistema se adecua a las funcionalldades requerdas
para gestionar los expedientes en ia entidad?

(Considera que el sistema es adecuado para Qenerar datos o
INfOIMACIon Necesarios ¥ precisos para sus funclonas u operaciones?

Exactax

(El sislema realza infercambio de dalos o Fformacion de manera
exacta necesaro para sus operaciones?

LConsidera al sistemna es exacto en cuanio no permite alterar sus
datos por obros medios que no sea el proplo aplicativo?

Inleroperablicad

LConsikdera al sistema je posibiita el inlercambio de Informacion y
canocimiento, es decr es interoperable?

Fatédad

LConsidera al sistema seguro en cuanio no permite allerar sus datos
por otros medios gue no sea ef propio apicativo?

LConskiera que el Sistema e5 SeguUro on el AcCes0 0 5us funciones
que impide el acceso de usuarkos nNo autorizados?

Tolerancia a

LConsidera que e sisiema manefa adecuadament
puedan presentarse durante el procesamiento o |
Informacion?

LCon que frecusncia el sistema presenta erfores gue NO pusden ser
soluclonados de inmediata?

LConskiera que el sistemna ante Incidencias que obsiruyen o paraitzan
el procesamiento de iInformackan, recupera ia formacion a un rved
aceplable de procesamiento?

Funcionaiicad

(La cocumentacion de apoyo del sislema (manual de usuano, manual

de 1, efc) es ] aprender ol uso del
sistema?

(Considera que of sisiema de expedienies presenta en forma
entendibie las opciones que usied necesitia pam la reallzacon de sus
operaciones?

(Considera que el sistema esta disefado tando para mejorar el
aprendizaje del usuano con opclones y mensajes de forma que sea
Intultivo y compeensible ?
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(Considera que jos tiempos de respuestas del sistema (de x x
procesamiento, repocte, fransmisiones y consutas) mejora y aprende
©on el Uso que usuarno le realtza?
L(Considera que s capacidades y performance de 10s recursos para x »
Operabiictad su operathvidad que ulillza ef sistema pama el procesamiento de
informacion son los para sus of es?
Equipos LSe distribuye 05 equipos de trabajo de acuerdo a las hablidades de x x
Ios trabajadores?
(Considera gue la coordinacian en eguipo es el adecuado? x x
Coorinacion
oo i | & =) oe los de trabajo e= el adecuado? x x
4(Con que frecuencia los equipos de trabajo permite desarrollar la x .
capacidad de Iiderazgo de sus inlegramas 7
Desxrolo ge | LLa coordinacian con os equipos parmite desarrofiar s producios de x x
productos manera adecuada?
Evaaoen LLa empresa con gué frecuencia realiza evaluaciones? x x
LConsidera que las evaluaciones realzadas majoran 1a comunicacion x x
en los trabajadores?
Gestion  de Conocmiento de | 4 Con que frecuencia se tiene conccimiento de las Inquietudes de los x x
Comunicacion | 'Nauiehudes | sabajadores?
ventas 4Se toma en cuenta la Inquietudes da los Yabaadores para mejorar x x
COMmL en los da 2ja?
Conodmiento de | ¢ Con que frecuencia se tiene conocimiento de las necesidades de los x x
nec os?
hiensidad 4{Con que fracuancia la Intensidad en las estrateglas de vertas es el x .
adecuado?
LConsidera que las estrateglas orentadas a los resultados tenen la x X
Inlensidad para mejorar ias ventas en la empresa 7
Orentacion  a | Autodrecdon LLa empresa > 1 o a los resultados en la x X
R — gestion de ventas?
<Con gue frecuencia la aulodirecciin no cumple con los objetivos x X
orentados a resultados?
Persisiencia 4 Con que frecuencia se persisia en la orlentacion hacla los resultados x 2
a pesar de que la estraleg@ no funclona?

Corr . =

H.ﬁ' Ing. Sist. Carlos 60&@80 Amade Rormfrea.




Sistema informatico y la gestion de ventas en el personal administrativo de la empresa Lecar tecnologias S.A.C en la region de
Ucayali — 2022

Variabde

Opciones de respuesta

Criterio de evaiacion

Nunca

Canl munca

A vecen

Sieergre

Relacion
entre la
variable y a
dimension

Relacson
entre la
dmension
yo
Indicador

Redacion
entre of

entre el
flem y las

Observacion y'o

y el ftem

8t | NO

8! | NO

Sistema
informético

Funoionalicad

LConsidera que ef sistema se adecua a las funcionalidades requeridas
para gestionar os expedientes an ia entidad?

(Considera que el sistema es adecuado para Qenerar datos o
INfOMMACion Necesaros ¥ precksos para sus funclones u operaciones?

LE] sislema realiza inlercambio de datos o formacion de manera
axacta necesarno para sus operaciones?

LConsidera al sistema es exacio en cuanio no permite allerar sus
datos por obros medios que No saa el proplo aplcathvo?

Inleroperablicad

LConsidera al sistema le posibiita el inlercambio de Informackon y
canocimiento, £s decr es nteraperable?

Fabédad

LConsidera al sistema seguro en cuanio no permie allerar sus datos
por otros medios gue no sea ef Propio aplicativo?

LConskiera que &l sistema o5 Seguro en ef acceso O sus funciones
Que mpide el acceso de usuarios No autorzados?

Tolerancia a

LConsidera que ¢l sistema manefa adecuadamenie s fallas gue

puedan presentarse durante el procesamiento O transfererncia de
Informacion?

LCon que frecusncia el sistema presenta erfores gue NO pusden ser
soluclonados de iInmediata?

LConskiera gue el sistemna ante Incidencias que obsiruyen o paraitzan
el procesamiento de Informacion, recupera ia nformacion a un nived
aceptable de procesamiento?

Funconaiicad

LLa cocumentacion de apoyo oel sisiema (manual de usuano, manual

de 1, eic) es o aprender ol uso del
sistema?

(Considera que of sisiema de expedienies presenta en forma
entendbie las opciones que usted necesiia pam la reallzacon de sus
operaciones?

(Considera que el sistema esta disefado tanio para mejorar el
aprendizaje del usuano con opclones y mensajes de forma que sea
Intultivo y cor ?
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(Considera que los tlempos de respuestas del sistema (de x x
procesamiento, reporte, fransmisionss y consutas) mejora y aprende
©on el Uso que Usuano le realtiza?
L(Considera que s capacidades y performance de 10s recursos para x x
Operabiictad su operatvidad que utilza ef sistema pama el procesamiernio de
Informacion son los adecudos para sus operaciones?
Equipes L Se distribuye 05 equipos de trabajo de acuerdo a las hablidades de x x
los trabajadores?
(Considera gue [ coordinacian en equipo es ol adecuado? x
Coorinacion
oon el equipo Uderazgo LEl iderazgo oe los equipos de rabajo es ol adecuado? . X
(Con que frecuencia los equipos de trabajo permite desarrollar la . X
capacidad de Iiderazgo de sus integranes 7
Desyrolo  de | LLa coordinacidn con los equipos parmite desarroliar os producios de X x
productos manera adecuada?
Evaaoen LLa empresa con gué frecuencia realiza evaluaciones? x x
¢Cor que las e 5T mejoran a comunicacion x x
en los trabajadores?
de Conocimiento de | £ Con que frecuencia se tiene conocimiento de las Inquietudes de los x X
Comunkacon | nasetwes | vabajadores?
L Se toma en cuenta & Inquietudes de los Yabaiadores para mejorar x x
(= en los equipos de trabajo?
Conodimiento de | ¢ Con que frecuencia se tiene conocimiento de las necesidades de los x x
nec ¥ ?
hisnsidad L{Con que fracuancia la Intensidad en las estrateglas de vertas es el . X
adecuado?
LCH que las o a los resultados tenen la x x
Inensidad para mejorar ias ventas en la empresa 7
Autcdrecdon LLa empresa o a > 1 oF alosr enla x x
Ovientacion a2 geston de ventas?
resutacos
4Con gue frecuencia la aulodirecckdn no cumple con los objetivos x x
orientados a resultados?
Persisiencia 4 Con que frecuencia se persisia en la orlentacion hacla los resultados x .
a pesar de que la estrateg no funclona?
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Validador

Dr. l:r\3 '3.“.5}’ G\.’?l‘lermo Hf‘rkn HL"TTI'd\.‘O —\_Cl}C'CLC{Q.




Anexo 4: Confiablidad del instrumento
Variable 1: Sistema informatico
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 15 0,761
informatico

Fuente: Elaboracion propia

Los resultados obtenidos muestran un valor del Alfa de Cronbach del
0,761 para el cuestionario con preguntas sobre el sistema informatico 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.

Variable 2: Gestion de ventas

Instrumento N° items o : Alfa de Cronbach

Cuestionario sobre la gestion 15 0,798
de ventas

Fuente: Elaboracién propia

Los resultados obtenidos muestran un valor del Alfa de Cronbach del
0,798 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 recopilacién 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 informatico Gestion de ventas

Variables --->

Dimensiones ---> Funcionalidad Fiabilidad Usabilidad Coordinacion con el equipo Comunicacién Orientacion a resultados

Indicadores ---> 1 2 3 1 2 3 1 2 3 1 2 3 1 2 3 1 2 3
PREGUNTAS

Encuestados 1123 |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 | 4|2 | 4|2 2 | 2 3 31414133565 ]|2]3 51513 |3|2]3]3]3 3 3
2 3 | 4|45 |3 |4 |4]|4|3]3 4 1 34|33 |55 |4 |4|3|3|3|3|3]2]|3]2 2 3
3 3 13|43 |4 |5 |43 |24 5 2 | 3| 44|44 5|23 |44 5|3 |4|2|4]|5 6 3
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Base de datos de la encuesta

Variables ---> Sistema informatico Gestion de ventas
Dimensiones ---> Funcionalidad Fiabilidad Usabilidad Coordinacion con el equipo Comunicacién Orientacion a resultados
Indicadores -—-> ‘ 2 ‘ 3 1 ‘ 2 ‘ 3 ‘ 2 ‘ 3 1 ‘ 2 ‘ 3 ‘ 2 ‘ 3 1 ‘ 2 ‘ 3
PREGUNTAS
Encuestados 2 13| 4|5 7 18| 9|10 | 11 (12|13 |14 |15 |16 |17 | 18 [ 19| 20 | 21 |22 | 23 | 24 | 25 | 26 | 27 | 28 | 29 | 30
1 51342 313 |2 2 3 54|43 |4 |5 |2|3|4|5|4|3|3|2|2]3]3 2 3
2 3 13|53 2 |1 41]3 3 4 31313 |3|3 5|5 |44 3|33 [3]|3]2]|3]|2 2 3
3 4 | 4 | 3 | 4 4 15 |2 | 4 5 2 |3 |5 |5 |4 4|5 |4 |3 |4 |45 |3 |4]4]|4]|5 6 3
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Anexo 7: Evidencias

55



|
(1

LcCar

Tecnologlas

i

vt

56



| \Lecar/ B

Tecnologfas;

57



