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RESUMEN
La presente tesis tiene como fundamento de estudio el uso de Herramientas y
Arquitecturas de Cloud Computing, lo que hace referencia a las tecnologias con mayor
crecimiento aplicadas al sector empresarial a nivel mundial, las cuales se extienden
utilizando un conjunto de recursos computacionales disponibles en Internet de forma
publica. Se hace referencia detallada del uso de CloudKarafka y la relacion con el nivel de
ventas alcanzado en la empresa Farmacias Peruanas S.A.C, asi como los beneficios que se

pueden evidenciar de su uso.

Herramientas como CloudKarafka permiten a las empresas de retail promover la
venta de sus productos de una forma mas eficiente, haciendo llegar a un mayor numero de
ciudadanos las distintas promociones y campafias de ventas, y con ello aumentar

significativamente el nivel de ventas de la empresa y la satisfaccion del cliente.

El presente trabajo constituye una investigacion asociada con variables especificas a
citar: Uso CloudKarafka y Ventas, de forma que se pueda establecer una relacion entre las
variables y el contexto. Aunque la investigacion correlacional no establece de forma

directa relaciones causales, puede aportar sobre las posibles causas de un fenémeno.

Mediante el estudio realizado se desea plasmar si existe relacién entre el uso de
CloudKarafka y el nivel de ventas en la empresa Farmacias Peruanas S.A.C

especificamente entre los afios 2019 y 2020 (Afios de pandemia mundial).

Finalmente se concluye que existe una Correlacion positiva considerable entre las

variables de la investigacion, confirmando la hipétesis formulada.

Palabras clave: Cloud Computing, Retail, Cloud Karafka, Ventas.
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ABSTRACT
This thesis is based on the use of Cloud Computing Tools and Architectures, which
refers to the fastest growing technologies applied to the business sector worldwide, which
are expanded using a set of computational resources available on the Internet in a public
way . Detailed reference is made to the use of CloudKarafka and the relationship with the
level of sales achieved in the company Farmacias Peruanas S.A.C, as well as the benefits

that can be evidenced from its use.

Tools such as CloudKarafka allow retail companies to promote the sale of their
products in a more efficient way, making the different promotions and sales campaigns
reach a greater number of citizens, and thus significantly increase the company's sales

level. and customer satisfaction.

The present work constitutes an investigation associated with specific variables to
cite: |1 use CloudKarafka and Sales, so that a relationship between the variables and the
context can be established. Although correlational research does not directly establish

causal relationships, it can contribute to the possible causes of a phenomenon.

Through the study carried out, it is desired to determine if there is a relationship
between the use of CloudKarafka and the level of sales in the company Farmacias

Peruanas S.A.C specifically between the years 2019 and 2020 (Years of global pandemic).

Finally, it is concluded that there is a considerable positive correlation between the

research variables, which confirms the hypothesis formulated.

Keywords: Cloud Computing, Retail, CloudKarafka.
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CAPITULO I. INTRODUCCION

El Cloud Computing es una tecnologia que ha demostrado ser de gran importancia
para mantener en vigencia las empresas en el mundo, ademas el sector economico Retail el
cual se estudia en la presente investigacion, es uno de los que cuentan con actividades
econdémicas donde se puede aprovechar de una forma mas oportuna el uso de Cloud
Computing.

El planteamiento de la presente investigacion se presenta mediante capitulos de la
siguiente manera: En el capitulo 1 se busca dar a conocer la importancia de la
investigacion alrededor del uso de CloudKarafka y su relacion con el nivel de ventas
aplicado en una empresa privada. Inicialmente se justifica el uso de la herramienta como
potencial existente con la finalidad de impulsar sus productos e incrementar sus ventas a
través nuevos canales digitales. Dicha herramienta es una plataforma de streaming de
eventos que sirve para recoger, procesar y almacenar datos de eventos de streaming o datos
sin principio ni final concretos. Finalmente se presentaran los objetivos desarrollados en la
presente tesis que nos permite dar inicio a la busqueda en la literatura como fuente
secundaria que sirve de base para entender la evolucion y el estado actual de la tematica a

investigar.

En el capitulo 2 se presentard la metodologia que se utilizdé es el disefio no
experimental el cual consiste en el estudio de las variables Uso de CloudKarafka y Ventas

obtenidas entre los afios 2019 y 2020 en la empresa privada retail.

Luego en el capitulo 3 se presentaran los resultados del uso de CloudKarafka y su relacién
con el nivel de ventas en una empresa privada retail. En dicho capitulo se exploraran los
datos obtenidos a través de las entrevistas y reportes estadisticos lo que permitié analizar
de manera descriptiva e inferencial la informacion, mostrando el nivel de relacion que

existe entre las variables del estudio, contrastandolo con los reportes de ventas 2019 y

Castillo Gaitan, Luis Carlos Pag. 14
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2020 de la empresa Farmacias Peruanas S.A.C, para determinar cuéles son los factores mas

influyentes.

1.1 Realidad Problematica

A nivel mundial en las dltimas décadas los procesos de internacionalizacion
de las grandes empresas de Retail, han venido siempre de la mano con el uso de
tecnologias de informacién y procesamientos de datos; las cuales han hecho que las
necesidades de computo de las grandes empresas y organizaciones hayan crecido a
pasos agigantados al que lo hacia la capacidad de célculo de los computadores
personales. Por esta razon y para satisfacer de los sistemas de informacion mas
exigentes y demandantes, se ha producido una interesante evolucion de las
arquitecturas de calculo basadas en la ejecucion simultanea de multiples procesos en

maultiples equipos de computo (Ontsi, 2021).

Figura 1: Evolucion de arquitectura de Calculo
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Fuente: (Ontsi, 2021)
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nos brinda, de manera idonea, el acceso ubicuo a la red bajo demanda a un conjunto

Segun NIST, Cloud Computing o computacion en la nube, es un modelo que

de recursos informéaticos configurables (por ejemplo: redes, servidores,
almacenamiento, aplicaciones y servicios) que puede ser aprovisionado y liberado
rdpidamente con un esfuerzo minimo de gestion o interaccion de un proveedor de

servicios (NIST, 2011).
Del Vecchio, Paternina, y Henriquez (2015), nos indica que:

Algunos autores la reconocen como la siguiente etapa en la evolucion del
Internet, en donde se proporcionan los medios a través de los cuales cualquier
elemento (infraestructura, aplicaciones, procesos de negocios) puede ser
entregado hacia al pablico a través de un servicio, cuando sea, donde sea o

cuando se necesite.

Segun Ostermann (2010), la Computacion en la nube esta emergiendo hoy
como una infraestructura comercial que elimina la necesidad del
mantenimiento costoso de hardware debido a tecnologias como la
virtualizacion en donde se aborda con un mismo conjunto de recursos fisicos,

una gran base de usuarios con diferentes necesidades (p.82).

Figura 2: Caracteristicas asociadas al Cloud Computing
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Fuente: (Ontsi, 2021)
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principales los informes del NIST (“NIST Cloud Computing Standards Roadmap”) y

En base a la documentacién analizada y tomando como referencias

Deloitte (“Cloud Computing: Forecasting change. Market Overview and
Perspective”) se definen tres caracteristicas fundamentales que marcan la
clasificacion de las soluciones cloud: familias, formas de implementacion y agentes

intervinientes.

Estas tres caracteristicas, junto con sus diferentes tipos de soluciones
asociadas, se pueden representar en un cubo de tres dimensiones, tal y como se

muestra en la siguiente imagen:

Figura 3: Cubo de clasificacion de soluciones de Cloud Computing
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Fuente: (Ontsi, 2021)

Del Vecchio, Paternina, y Henriquez (2015), nos indica que:

De los servicios ofrecidos en la Computacion en la nube, los de mayor
implementacion en las empresas son las de “Plataforma as a service” con un
42% de utilizacion, seguido por “Insfraestructure as a service” y “Software

as a service” con un 26% (p.84 y p.85).
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Figura 4: Servicios implementados por las empresas
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Fuente: (Del Vecchio, Paternina, & Henriquez, 2015)

Entre tanto la PCM (2018) nos indica que:

En el Pert la Ley N° 27658 - Ley Marco de Modernizacion de la Gestion del
Estado, declar6é al Estado Peruano en proceso de modernizacién en sus
diferentes instancias, dependencias, entidades, organizaciones Yy
procedimientos, con la finalidad de mejorar la gestion publica y contribuir en
el fortalecimiento de un Estado moderno, descentralizado y con mayor
participacion del ciudadano; por lo que deviene en necesario mejorar la
gestion publica a través del uso de dichas tecnologias que permitan brindar

mejores servicios a los ciudadanos (p.05).

A nivel local, en el presente estudio se buscO demostrar el uso de

CloudKarafka y su relacién con el nivel de ventas en Farmacias Peruanas S.A.C en

los afios 2019 y 2020 (época de pandemia).

Segun nos indica Portafolio (2020):

Farmacias Peruanas S.A.C es el retailer especializado en farmacias y boticas
mas grande del Peru. La compafiia maneja las dos marcas top of mind de la
industria: Inkafarma y Mifarma. Parte del grupo Intercorp, la compafiia
cuenta con mas de 20,000 colaboradores que trabajan en méas de 2,000 puntos

de venta en costa, sierra y selva peruana (p.03).
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Finalmente nos indica Portafolio (2020):

Los mas de 2,000 puntos de venta que forman parte de las marcas Inkafarma
y Mifarma diariamente generan informacién relevante sobre ventas y, en
general, patrones de consumo de sus clientes. Asi, levantan a diario
informacidn por regiones en distintas bases de datos que finalmente se
concentraban en dos servidores diferentes. EI problema para Farmacias
Peruanas S.A.C consistia en que, si bien es cierto se recogia la data con
mediana tranquilidad, resultaba dificil de analizar en tanto estos grandes
volimenes apenas conseguian concentrarse (con horas de desfase) y tomaba
mas de un dia el generar insights a partir de su informacion, este problema

habria afectado directamente el rendimiento operativo en las ventas (p.03).

2.1 Justificacion

Este proyecto de investigacion es importante porque da una revision teorica
sobre los factores que permiten el uso de CloudKarafka y su relacion con el nivel de
ventas en una empresa privada Retail (Farmacias Peruanas S.A.C). Se analizaran
teorias sobre la utilizacion de CloudKarafka, de igual manera se presentaran estudios
sobre los factores de adopcién y beneficios publicados en revistas nacionales e
internacionales que le han permitido dar un sustento tedrico de base a esta
investigacion.

Se podria determinar que la expansion de una tecnologia en el mercado es
conocida como difusion de la innovacion, un proceso por el cual comunica al cliente
por medio de distintos canales en el tiempo las opciones de venta de productos con
los que se cuenta, asi como las ofertas que permiten acercarse a las necesidades de
compra que puedan tener, el resultado de esta expansion puede medirse de dos

formas distintas, en una parte de la poblacion de clientes se estimulara la adopcion de
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la tecnologia facilitando asi la adquisicion de productos requeridos sin tener que
desplazarse a un local, o bien aquella parte de la poblacion que no es amigable con la
tecnologia puede desestimular en la realizacion de la compra de productos al sentirse
obligado a usar este canal de adquisicion y prefiere ir a comprar directamente en

algin un local de su preferencia (Mulder y Pohl, 2013).

Se podria agregar que la transicion al uso de la tecnologia en la nube surge
por distintos motivos, por un lado se tiene las empresas pioneras en tecnologia que se
enfocan en estar siempre a la vanguardia en el uso de las versiones mas recientes de
sus plataforma como parte del prestigio de los servicios que vende al publico en
general o bien a otras empresas. Este proceso de actualizacion constante permite
evitar mayores costos al momento de verse rezagados y obligados a migrar sus
sistemas a las ultimas versiones disponibles de la Infraestructura por la falta de
soporte técnico del proveedor para X namero de versiones de su plataforma. Por otro
lado, tenemos a aquellas empresas cuya mision es el incremento de las ventas
sumado a la reduccion de costos entre ellos licencias e Infraestructura. Claro esta
que en este segundo caso, la tecnologia en la nube resulta una opcién muy
conveniente considerando que provee un atractivo ahorro tanto en las licencias como
en la administracion de los servicios y en los equipos de Infraestructura necesarios
para el desarrollo de sus servicios. Con una infraestructura totalmente adaptada al
computo en la nube, no se necesita instalar algun tipo de hardware maés alla de los
terminales. Por lo tanto, la inversion que se requiere para operar es mucho menor y

se logra el objetivo de su mision (Jordan, Galperin y Peres, 2013).

La Nube o Cloud, que significado podria tener esta palabra la primera vez que
es escuchada por un gerente, un administrador, o cualquier persona con un puesto de

toma de decisiones en alguna empresa, no se podria decir con exactitud que pasa por
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sus mentes en ese momento en que una persona de conocimientos tecnoldgicos de la
empresa le explica que esa es una opcidn a considerar para el repunte de las ventas.
Seria interesante recopilar la suma de esos pensamientos para generar estadisticas de
la atraccion que esta nueva tecnologia genera en el dia a dia a nivel mundial.
Entonces que es la Nube, se explicaria esta tecnologia. Se explicaria de la siguiente
forma: es la base de nuevas iniciativas en la forma de trabajar sobre la Infraestructura
de la Red del Internet que permite la maximizacion del uso de los recursos que
comprenden la plataforma de la empresa. Por ejemplo, el coste energético se ha
multiplicado en los ultimos afios en Espafia en un porcentaje muy elevado. Cloud o la

Nube supone compartir esos gastos descentralizando estos servicios fuera de la

organizacion, con lo que en ahorro energético esto supone (Sanchez, 2015).

Se puede inferir por otro lado, que el Cloud se convierte en un factor
determinante de innovacién en las empresas que lo utilizan, y ¢por qué?, la respuesta
es clara, el uso de Cloud permite una mayor inversion en la mejora de los productos,
en las ofertas que se puede liberar para atraer al cliente, esto por cuanto la tecnologia
que da soporte a estas mejoras que se deseen implementar no esta condicionada al
costo que pueda tener la Infraestructura propietaria que lo soporta, ya que los
servicios en la Nube engloba el uso del servicio y no la compra de equipos (Sanchez,

2015)

En la actualidad la el uso de Cloud va en aumento, esto es el efecto de las
evidencias que proveen otras empresas que ya lo han adoptado, y que se traduce en la
disminucion de barreras de entrada y la mejora en la productividad o incremento en
las ventas sin que las estrategias a seguir impliquen el riesgo de grandes inversiones

tecnoldgicas asi como evitar la obsolescencia de las plataformas que dan soportes a
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los distintos sistema que permiten la operacion de las empresas.(Jordan, Galperin y

Peres, 2013).

1.2.1. Justificacion Tebrica

La presente investigacion cuenta con una base informativa en el uso de la
herramienta CloudKarafka y el nivel de ventas en Farmacias Peruanas
S.A.C entre los afios 2019 y 2020. Del mismo modo, se utilizaran los datos
obtenidos de las ventas de los afios 2019 y 2020 para contrastar con los
resultados con la teoria, los cuales seran de mucha utilidad para poder
entender lo importante que es la utilizacion de la herramienta CloudKarafka
y su relacion con el nivel de las ventas en una empresa privada Retail entre

el 2019 y 2020 (Afo de Pandemia).

1.2.2. Justificacion Practica

La presente investigacion, se basa en el estudio del incremento del nivel de
ventas en Farmacias Peruanas S.A.C entre el afio 2019 y 2020 con el uso de
CloudKarafka. De acuerdo con los objetivos de la investigacion, el resultado
permite conocer la relacion que existe entre el uso de CloudKarafka y el
nivel de ventas en esos afios, dichos resultados pueden servir de base para
otros investigadores que busquen extender con mayor profundidad el tema
de estudio; finalmente podra aplicarse en una futura propuesta de mejora

que beneficiara a otras empresas en la Region.
1.2.3. Justificacion Econdémica
La presente investigacion, se pretende demostrar el incremento de las ventas

en los afios 2019 con un total aproximado de S/4,786,541,148.70 y el afio

2020 con un total aproximado de S/5,034,031,153.20 con el uso de
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CloudKarafka. Segun el siguiente grafico, incremento un de aproxidamente
S/247,490,004.50; el cual vendria a ser un incremento del 5% el primer afio

de uso.

Figura 5: Reporte de las Ventas Anual
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Fuente: Reporte de ventas de Farmacias Peruanas (2019 y 2020)

1.2.4. Justificacion Académica

Finalmente es importante mencionar que para encontrar la relacién entre el
uso de CloudKarafka y el nivel de ventas entre el 2019 y 2020, se aplicaron
métodos de encuestas, técnicas y analisis estadisticos, los cuales forman

parte del método cientifico.

3.1 Antecedentes
1.3.1. Antecedentes Internacionales

Almachi Montero y Velazques (2012), en la tesis “Implementacion
de Oracle Public Cloud Architecture Aplicada a la Gestion de Catalogo de
Productos” , publicada en Ecuador, en la Universidad Técnica del Ejército,
para optar el Titulo de Ingeniero de Sistemas e Informética, demuestra que

el modelo de arquitectura en la nube de Oracle, generd una aplicacion con
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estructura de modulos, definidos para instancia de despliegues, los cuales
permiten realizar un mantenimiento de un modulo sin afectar la
transaccionalidad total del sistema en tiempo real. Finalmente se utiliz6 una
relacion parametrizable de caracteristicas de productos; esto permite al
cliente diversificar su linea de negocio sin costos adicionales de desarrollo.

Alasino (2017), en su tesis de investigacion “La economia de las
plataformas, el impacto del cloud computing en la innovacion de los nuevos
modelos de negocio”, el cual fue publicado en Argentina en el Instituto
Tecnoldgico de Buenos Aires, para optar el Titulo de Magister en Direccion
Estratégica y Tecnologia (Argentina) y Master Executive en Direccion
Estratégica y Tecnoldgica (Espafa), concluye que las empresas que quieran
sobrevivir a la actual revolucion digital van a tener que desmaterializarse.
Mantener una infraestructura on premise ya no es rentable, por lo tanto, el
uso de Cloud Computing les permite a las empresas acelerar sus productos
al mercado con una gran libertad econémica, con el fin de responder a los
cambios del mercado y la demanda de sus clientes.

Sanchez (2015), en su tesis de investigacion “Modelo de aceptacion
y uso de Cloud Computing: Un andlisis realizado en el &mbito
empresarial”, el cual fue publicado en Espafia en la Universidad de Sevilla,
para optar el Titulo de Doctor En Economia Financiera y Direccion de
Operaciones, comprobaron que la utilizacion de Cloud Computing permite
acceder de manera adecuada a los datos y proporciona una informacion
oportuna y fiable, siendo percibido como una tecnologia mejor que sistema
de informacion que se venia usando, lo cual repercute de manera

significativa en la intencion de utilizarlo.
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Montemayor (2015) en su tesis de investigacion “Factores Criticos
que explican el grado de utilizacion de la Nube Computacional en las
empresas grandes y medianas del drea metropolitana de Monterrey”
publicado en Mexico en la Universidad Autonoma de Nuevo Leén, para
optar el Titulo de Doctor en Filosofia con especialidad en Administracion,
comprobd que los factores que explican el grado de utilizacion del cloud:
Conocimiento del Servicio, Reduccion de Costo, Conocimiento de las
legislaciones, Servicio ofrecidos por los proveedores, Dependencia a
proveedores. En conjunto explican el 63% del grado de utilizacion de la
nube computacional.

Montero (2020), en su tesis de investigacion titulada “Modelo de
Aceptacién del Cloud Computing para el Despliegue de los Servicios de las
Empresas Tecnolégicas de la Ciudad de Machala” publicada en Ecuador,
en la Universidad Tecnoldgica Empresarial de Guayaquil, para optar el
Titulo de Magister En Sistemas de Informacion Gerencial, observd que
cerca de la mitad de la poblacion objeto de estudio no posee el debido
conocimiento en cuanto al Cloud Computing, asi como también la mayor
significancia de factores clave para la adopcion del Cloud Computing estan
reflejados en las dimensiones de la variable Confianza, lo que permite
concluir que para seleccionar un proveedor es importante tener el control
sobre los datos, que se garantice la seguridad y privacidad de la
informacién, se proporcionen los debidos acuerdos de nivel de servicios
ademas de contar con certificaciones de acreditacion, gozar de buena

reputacién y politicas claras.
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1.3.2. Antecedentes Nacionales

Callisaya Choquecota (2017), en su tesis de investigacion “Uso De
Mobile Cloud Computing Para La Gestion De Ventas A Crédito De Una
MYPE Exportadora”, publicada en Per( en la Universidad Nacional Jorge
Basadre Grohmann para optar por el Titulo Profesional de Ingeniero en
Informatica y Sistemas, nos indica que el uso de Mobile Cloud Computing
en la gestion de ventas de ventas a crédito de una MYPE exportadora,
encontrando una diferencia significativa en la evaluacion de los tiempos con
un sistema de escritorio, pudiendo llegar a disminuir el tiempo promedio en
el acceso a la informacion en 1880,45 minutos equivalente al 99,95%,
pudiendo tener una informacion a disposicién de gerencia en el instante que
se hace la transaccion.

Chavez y Ramos (2016), en su tesis de investigacion
“Implementacion De Un Scm Para Mejorar La Gestion De Pedidos En La
Pyme Empresarial Z & M System S.A.C. Utilizando Tecnologia Cloud
Computing”, la cual fue publicada en Peru, en la Universidad Nacional del
Santa, para optar el Titulo de Ingeniero de Sistemas e Informaética,
determina y concluye que se logré medir el grado de usabilidad de la
tecnologia Cloud Computing en los clientes de la pyme Z & M SYSTEM
S.A.C. teniendo como resultado una gran oportunidad y ventaja competitiva
hacia sus competidores directos. La utilizacion de Cloud Computing con el
nuevo SCM, se incrementd el grado de satisfaccion del cliente en un
promedio del 60.83% con respecto al uso del método tradicional, lo que
permitird elevar la imagen institucional de la empresa. Por otro lado, el

tiempo promedio para realizar la gestion de los pedidos sin la herramienta
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SCM fue de 09.86 minutos, después de la implementacion es de 4.75, por lo
que se una reduccion significativa de 05.11 minutos, lo que redunda en la
satisfaccion de los clientes no solo por este motivo, sino también por contar
con informacion confiable

Campos Andia y Correo Lerzundi (2012), en su tesis de
investigacion titulada “Implementar Un Sistema De Infraestructura Como
Servicio (laas) En Cloud Computing Que Sirva De Alojamiento Al Erp En
Una Empresa Comercial”, publicada en Perti, en la Universidad Peruana de
Ciencias Aplicadas, para optar el grado de académico de Magister en
Administracion de Empresas, concluye que el uso de Cloud Computing le
permite a la empresa el acceso inmediato y desde cualquier parte del mundo
en donde el usuario se encuentre, esta resulta ser la real ventaja competitiva
para la empresa. Dicha plataforma permite el acceso la informacién desde
cualquier dispositivo de todas las aplicaciones y datos, permitiendo asi una
plena flexibilidad dando el soporte necesario a todas las operaciones
comerciales. Con esta herramienta se podrdn consultar en tiempo real
precios, disponibilidad de repuestos a nivel mundial y stocks actualizados.

Llontop Garcia (2020), en su tesis titulada “Implementacion De Una
Arquitectura Escalable Basada En Google Cloud Platform Para Mejorar
La Disponibilidad Y Escalabilidad De Informacion De La Empresa
Smartbrands, Lima 2019”, publicada en Perd, en la Universidad Catolica
Santo Toribio de Mogrovejo, para optar el Titulo de Ingeniero de Sistemas y
Computacién, concluye que elaborar la propuesta de una arquitectura
escalable basada en Google Cloud Platform, segln la realidad del negocio,

permite ver como se puede disefilar una arquitectura para que escale
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facilmente en este modelo de negocio de retail menor, tomando en
consideracion los diferentes canales donde puede escalar la informacion.
Finalmente, la disponibilidad de la informacion sobre los servidores
Onpremise es alta.

Percy Humberto (2017), en su tesis “Propuesta de Implementacion
de Cloud Computing para asegurar Continuidad Operativa de
Infraestructura Informdtica en Empresa de Internet”, publicado en Peru en
la Universidad de San Ignacio de Loyola, para optar el Titulo de Ingeniero
Empresarial y de Sistemas, concluye que con el uso Cloud Computing si se
asegura la continuidad operativa de la infraestructura informatica de la
empresa XYZ, ya que la implementacion inicial tomando como base al
Sistema de Facturacion, le da al &rea de TI la posibilidad de disponer de una
plataforma operativa flexible, que le permitirda cumplir con los
requerimientos informaticos que en el futuro demande el negocio.

Yacira Del Carmen (2019), en su tesis titulada “Cloud Computing Y
El Control De Asistencia Del Personal, De Los Trabajadores En La
Empresa Nutritional Technologies S.A.C. Huaura -2017” publicada en Pert
en la Universidad de Nacional Faustino Sanchez Carrion, para optar el
Titulo de Ingeniero Informaético, concluyé que la falta de informacién y
capacitacion constante al personal sobre las nuevas tecnologias que
ayudaran a la productividad y al manejo del personal de la empresa provoco
el bajo resultado de la relacidn entre las variables y se espera que a largo
plazo también sea de apoyo y mejora para los trabajadores que lo
conforman, asi como también para las diferentes entidades publicas y

privadas.
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Después de haber revisado estos antecedentes se llega al a
conclusidn, de que los autores han tenido problemas iguales o similares, y
que han implementado o propuesto, el uso de Cloud Computing con el fin
de lograr un incremento en las ventas, la competitividad de la empresa,
optimizacion de recursos y mayores oportunidades de progreso para sus
trabajadores.

4.1 Planteamiento del problema de Investigacién

Si bien es cierto el campo tecnolégico en las empresas privadas de retail ain no se
encuentra explotado, debido a que una gran parte de las pymes de diferente sector no
cuentan con algan sistema de informacion y en su mayoria llevan sus procesos de
manera manual o tradicional, tal como por ejemplo la facturacién o el registro de sus
inventarios; seglin menciona un estudio realizado en el 2018 (Celleri, Rivas, Andrade
y Rodriguez, 2018); se puede verificar que poco a poco las diferentes compafiias o
locales comerciales van adaptandose a llevar sus procesos a través de plataformas
tecnoldgicas o sistemas informaticos en general facilitados por empresas locales, sin
embargo, estas soluciones tecnoldgicas o informéaticas han sido desarrolladas,
desplegadas o puestas en produccion de la manera tradicional (On Premise) tal y

como se ha venido realizando desde hace varios afios atras.

En ese sentido, y debido a como se estan llevando a cabo este proceso de despliegue
de las diferentes soluciones tecnologicas por parte de las empresas privadas retail
locales, es importante el uso de nuevas tecnologias que permitan la optimizacion de
recursos, mayor venta de sus productos y una mayor disponibilidad de servicios, tal
como ofrece el uso del Cloud Computing debido a que de acuerdo con el estudio
mencionado anteriormente realizado por (Rodriguez Yarfiez y Celleri Pacheco, 2017)

se logra identificar que el 55.1% de las empresas desconocen la tecnologia Cloud

Castillo Gaitan, Luis Carlos Pag. 29



A

ap
Uso de CloudKarafka y su Relacién con el nivel de ventas en una Empresa
4 UNIVERSIDAD Privada Retail entre el 2019 y 2020.

PRIVADA DEL NORTE
Computing, el 26.4% la conocen de manera relativa o muy poco, Un 14,6% reconoce
las principales 5 caracteristicas de este modelo de negocio pero no lo aplica y

solamente el 3,9% lo conoce muy bien y lo aplica en su organizacion o empresa.

Tabla 1.

Porcentaje del uso de Cloud Computing en Empresas.
Descripcion Porcentaje
Conocen relativamente poco 26.4 %
Reconoce las 5 principales caracteristicas pero no lo aplica 14.6 %
Lo conoce bien y lo aplica a su organizacion 3.9%
Desconoce la tecnologia Cloud Computing 55.1 %
TOTAL 100 %

Fuente: (Rodriguez Yafiez & Celleri Pacheco, 2017)

Las personas encargadas de la toma de decisiones en las empresas requieren
informacidn exacta, precisa y actualizada para llevar a cabo su labor de forma
idonea, de ahi la importancia de las estadisticas que se proveen sobre el uso de la
tecnologia Cloud en las distintas empresas. Esta informacion permitird visualizar la
trascendencia del uso de Cloud en la economia de los paises desarrollados. Las cifras
que a continuacion se muestran fueron sintetizadas del Informe (Technologies,

2015):

e 8de cada 10 directivos considera que la Computacion en la Nube sera
importante en su estrategia tecnoldgica. (Technologies, 2015).

e Mas del 60% de las empresas que adoptan servicios de Computacion
en la Nube declaran que supone un ahorro en los costes de energia.
(Technologies, 2015).

e 80 % de los profesionales que han adoptado la nube creen que esta
ayuda a su empresa a reducir los costes de TIC. (Technologies, 2015)

e 56 % de las organizaciones busca contratar a personal con experiencia

en la nube. (Technologies, 2015).
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94 % de los directores de TICs sefialan que la seguridad de su negocio
ha aumentado después de adoptar aplicaciones en la nube.
(Technologies, 2015).

75 % de las compafiias declara que la disponibilidad de su servicio ha
mejorado como consecuencia de moverse a la nube. (Technologies,
2015).

91 % de las pequefias y medianas empresas sefiala que usar
proveedores en la nube les hace mas facil cumplir con los
requerimientos legales de su negocio. (Technologies, 2015).

Se pronosticd que el mercado global de equipamiento de la nube para
2018 alcanzaria cerca de 80,000 millones de ddélares. (Technologies,
2015).

La Estrategia Europa 2020 de la Comision Europea cred el Libro
Verde sobre la distribucion en linea de obras audiovisuales: un avance

hacia un mercado Unico digital.

Para la realizacién del planteamiento del problema se considerd dividir por fases,

identificando primero los sintomas que son los efectos del problema, luego las causas

gue provocan estos sintomas para emitir un prondéstico de lo que puede ocurrir si no

se corrigen (Feldman, 2016).

1.4.1. Sintomas

e Desconocimiento de los elementos claves que les permitan optar por la

utilizacion de CloudKarafka para la transmision de datos en sus aplicaciones

para las ventas.

e Deficiencia en los recursos de sus servicios del area de Tl de la empresa.

e Planes de lograr la omnicanalidad para la empresa.
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e Incremento en los costos de la infraestructura On Premise en la empresa.
1.4.2. Causas
La no utilizacion o no aceptacion de nuevas tecnologias, genera una
disminucion de las ventajas competitivas, manera que las empresas pequefias o
medianas del sector tecnoldgico para poder subsistir, no pueden continuar
trabajando con métodos que actualmente van teniendo menos significado, los
mismos que incurren a realizar una mayor inversion en costos de
infraestructura, asi como también limitarse a los servicios que ofrecen como

empresa.

1.4.3. Pronosticos

e Pérdida de clientes por pandemia.

e Afectacion en la competitividad de la empresa.

e Bajo nivel de Ventas y Utilidades en la empresa.

e Pérdida de oportunidad para lograr la Omnicanalidad.

5.1 Formulacion del problema

1.5.1. Problema General
Es importante considerar que toda empresa de retail encuentra su sostenibilidad

en el nivel de ventas; hoy en dia esto viene acompafiado de la adopcion de
nueva tecnologia, lo cual no se debe realizar sin antes contar con las
respectivas validaciones o factores determinantes que permitan tomar la mejor
decision para el negocio. Lo que se busca es que esa adopcion tecnoldgica
permita generar un incremento en las ventas y competitividad de la empresa y
dé como resultado mayor bienestar, competitividad, optimizacion de recursos y

mayores oportunidades de progreso. De lo anterior, se despliega la formulacién
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del problema: ¢Cuél es la relacion que existe en el uso de CloudKarafka y el

nivel de Ventas en una empresa Retail entre el 2019 y 2020?

1.5.2. Problemas especificos
e Cudl es la relacion que existe entre el uso de CloudKarafka y el nivel de ventas

a distancia en una empresa privada Retail entre el 2019 y 2020?

e ;Cual es la relacion que existe entre el uso de CloudKarafka y el nivel de ventas
personales en una empresa privada Retail entre el 2019 y 2020?

o ;Cuél es la relacion que existe entre el uso de CloudKarafka y el nivel de ventas
multinivel en una empresa privada Retail entre el 2019 y 2020?

6.1 Objetivos
1.6.1. Objetivo general

Determinar la relacion que existe entre el uso de CloudKarafka y el nivel de
ventas en una empresa privada Retail entre el 2019 y 2020.

1.6.2. Objetivos especificos

e Determinar la relacion que existe entre el uso de CloudKarafka y el nivel de
ventas a distancia en una empresa privada Retail entre el 2019 y 2020.

e Determinar la relacién que existe entre el uso de CloudKarafka y el nivel de
ventas personales en una empresa privada Retail entre el 2019 y 2020.

e Determinar la relacion que existe entre el uso de CloudKarafka y el nivel de
ventas multinivel en una empresa privada Retail entre el 2019 y 2020.

7.1 Hipdbtesis
1.7.1. Hipotesis general:

El uso de Cloudkarafka se relaciona con nivel de ventas en una empresa

privada Retail entre el 2019 y 2020.
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1.7.2. Hipotesis especificas:

e El uso de CloudKarafka se relaciona con el nivel de ventas a distancia en una
empresa privada Retail entre el 2019 y 2020.

e El uso de CloudKarafka se relaciona con el nivel de ventas personales en una
empresa privada Retail entre el 2019 y 2020.

e El uso de CloudKarafka se relaciona con el nivel de ventas multinivel en una

empresa privada Retail entre el 2019 y 2020.
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CAPITULO Il. METODO

1.1 Materiales, instrumentos y métodos

2.1.1.

2.1.2.

Tipo de Investigacion

Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), afirmaron que: "El disefio de
investigacion de no experimental es aquella que se realiza sin manipular
deliberadamente las variables”. Por tal sentido, que la presente investigacion
sera de disefio no experimental ya que no se manipularan ninguna de las
variables, teniendo presente el uso de CloudKarafka y el nivel de ventas de la

empresa Farmacias Peruanas S.A.C.

En la investigacion de Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), indicaron
que; “El enfoque cuantitativo utiliza la recoleccion de datos para poder probar
la hipotesis en base en la medicion numérica y el analisis estadistico con la idea
de poder establecer pautas de comportamiento y probar teorias”. Para efecto de
la investigacion realizada en el presente estudio el enfoque cuantitativo se
centrd en las ventas y uso de CloudKarafka, informacion que sera extraida de
las herramientas aplicadas para obtencién de los datos en de la muestra

seleccionada.

Tipo de Estudio

Segun Vara (2010), indica “la investigacion bésica es donde busca ampliar
y dar énfasis a los conocimientos cientificos sobre la misma realidad” (p.202).
En lo que al presente estudio se refiere, se hara uso de la investigacion basica,
con el fin de poder abarcar la situacion actual referente al uso y aplicacion del
cloud, asi como el impacto que su implementacion tiene en las ventas de la

empresa’.
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Tabla 2.
Diferencias entre investigacion basica y aplicada.
Tipo tradicional
de investigacion

Algunos intereses

e Investiga la relacion entre variables o constructos.
e Diagnostica alguna realidad empresarial.
Investigacion e Pruebay adapta teorias.
Basica e Genera nuevas formas de entender los fendmenos
empresariales.
e Construye o adapta instrumentos de medicion

e Propone programas de gestion, innovacion, nuevos
modelos.

e Investiga sobre la gestion administrativa para
mejorarla.

e Propone innovaciones tecnoldgica o de gestion.

e Propone nuevas herramientas de analisis empresarial.

e Propone planes de negocio o propuestas empresariales
Fuente: (Vara Horna, 2010)

Investigacion
Aplicada

Sanchez (2006), refiere que la investigacion aplicada es aquella que esta
situada a solucionar objetivamente los problemas de los procesos de
produccion, distribucion, consumos de bienes y servicios, de cualquier
actividad humana, principalmente de tipo industrial, infraestructural, comercial,

comunicacional, servicios, etc.

Este trabajo de Investigacion es un tipo de estudio basica, ya que la
investigacion es donde se busca explicar y describir cada aspecto en donde se

relaciona el uso de CloudKarafka y las ventas.

2.1.3. El nivel de la Investigacion

Segun Vara (2010), refiere que: “El nivel de la investigacion es descriptivo-
Correlacional, porque determina el grado de asociacion entre varias variables e
intenta explicar cbmo se comporta una variable en funcion de otras” (p.195). Es

por ello que la presente investigacion es de nivel descriptivo - correlacional ya
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que estudia el comportamiento de cada variable y la relacion que existe entre el

uso de CloudKarafka y las dimensiones de la variable ventas.

Segun Narvaéz (2009), refiere que: “Los estudios descriptivos determinar o
valoran diferentes dimensiones, fisonomia o elementos del fenomeno u
acontecimiento a indagar. Cientificamente, elaborar es determinar” (p.125). Es
decir, realizan y comprueban datos sobre diversas dimensiones, conceptos o

componentes del fendmeno a indagar.
Landeau (2007), afirma:

El referirnos al estudio correlacional se ocupa de resolver las variaciones
en unos aspectos en relacion con otros, este estudio es el indicado para
dar un orden a las relaciones estadisticas entre las diversas caracteristicas

y la concentracion de las causas del acontecimiento estudiado (p.58).

Estudio Correlacional
El presente trabajo es una investigacion asociada con variables, porque

permite establecer una adecuada relacion entre las variables y el contexto.

Un estudio descriptivo tiene como finalidad determinar el grado de relacion
0 asociacién no causal existente entre dos 0 mas variables. Se caracterizan
porque primero se miden las variables y luego, mediante pruebas de hipotesis

correlacionales y la aplicacion de técnicas estadisticas, se estima la correlacion.

Aungue la investigacién correlacional no establece de forma directa
relaciones causales, puede aportar sobre las posibles causas de un fenémeno.
Para este caso se relaciona el uso de CloudKarafka con el nivel de ventas en

una empresa privada retail entre el 2019 y el 2020.
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2.1.4. Operacionalizacion de Variables

e Variables 1: Utilizacion CloudKarafka.
e Variable 2: Ventas

CloudKarafka/Apache Kafka

Elin Vinka (2019), indica que:
Apache Kafka surgi6 en la empresa LinkedIn como una cola de mensajeria
para interconectar varios sistemas de forma escalable. En el afio 2011 el
proyecto entrd en la incubadora de la Apache Software Foundation, en la
que se gradu6 como top-level project en el afio 2012. Apache Kafka esta
escrito en Java y Scala (p.7)

Aprenderbigdata (2021), refiere que:
“Apache Kafka es una herramienta de mucho auge en la actualidad, llego al
mercado como una opcidon novedosa que ha demostrado ser el apoyo
perfecto en el perfeccionamiento de los procesos e Infraestructura de las
empresas para poder mejorar y/o mantener su nivel de competitividad en el
mercado que se desempefia su accionar. La adopcion de Kafka implica
realizar un cambio de paradigma que permita el desarrollo de soluciones
escalables y flexibles que permitan el adecuado tratamiento de los datos, en
este sentido Kafka se ha ganado su lugar al ser una excelente opcion, unido
a esto el costo es accesible”.

Elin Vinka (2019), indica que:
“CloudKarafka son servidores Apache Kafka administrados en la nube.
Kafka es un sistema distribuido de mensajeria de publicacion y suscripcion
disefiado para ser rapido, escalable y duradero. Es un agente de mensajes de

codigo abierto escrito en Scala y Java que puede admitir una gran cantidad
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de consumidores y retener grandes cantidades de datos con muy poca

sobrecarga”.

Figura 6: Que es CloudKarafka?

.|
¥/ =1
I
Kafka Broker

En Apache Kafka se utiliza el patron de disefio de Software Ilamado Observer el

Fuente: (Elin Vinka, 2019)

cual se conoce como el patrén de publicacion-inscripcion.

Aprenderbigdata (2021), refiere que:
Este patrén se usa para comunicar aplicaciones a través de mensajes: es un
sistema de eventos distribuidos en el que un suscriptor tiene interés por
ciertos eventos.
El editor o publicador es el que genera los eventos, que mas adelante se
envian a los subscriptores interesados. El subscriptor puede incorporar un
filtro para consumir solo los mensajes que le interesen. Este suscriptor, por
tanto, se suscribe a uno o varios tipos de mensajes, que mas adelante

denominaremos temas o topicos.
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Figura 7: Diagrama patron de disefio Observer o Suscriptor
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Editores Subscriptores

Fuente: (aprenderbigdata, 2021)

Aprenderbigdata (2021), refiere que:
Este modelo de mensajeria es un paradigma asincrono y desacoplado en el
espacio ya que los editores y los subscriptores no se conocen entre si (como
ocurre en los modelos tradicionales de cliente-servidor). En un modelo
editor-subscriptor, puede existir un proceso intermediario como ocurre en
Apache Kafka. Este intermediario aumenta el desacoplamiento, pero
también puede ser un cuello de botella y un punto de fallo.

Conceptos Basicos de Kafka:

Aprenderbigdata (2021), nos refiere que los componentes basicos de Apache Kafka

son los siguientes:
Topicos: Los Topicos en Kafka son las categorias en las que se clasifican
los mensajes. Asi, podemos entender cada topico como si fuera un flujo de
datos.
Particiones: Cada topico estd dividido en particiones, que permiten a
Kafka distribuir los datos en los nodos conectados (brokers). Es la unidad de
paralelismo para dotar a Kafka de escalabilidad horizontal. A cada mensaje
que se quiere escribir en un tépico, se le asigna una clave de particion. En el

caso de que no se le asigne ninguna clave de particion, ésta se calcula de
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forma aleatoria. Cada particion tiene un offset asociado. El offset es un
identificador incremental asignado a cada mensaje. Con este mecanismo, se

puede identificar un mensaje con el nombre del topico que lo contiene, la

particion y el offset.

Figura 8: Esquema de particiones Kafka

TOPIC KAFKA

*AM ’ PARNWICEN 1 ﬁ CONSUMIDOR 1

A s (el coasecn
AR S e I

I

|

AprenderBigData.com

Fuente: (aprenderbigdata, 2021)

También es interesante mencionar el concepto de compactacién de logs en
Kafka. Mediante este mecanismo, periddicamente podemos invalidar los
registros con clave nully de esta forma limpiar la particion de datos
innecesarios, quedandonos Unicamente con el Ultimo registro para cada
clave.

Replicacion: Una réplica en Kafka consiste en realizar una copia de una
particion disponible en otro broker. Este mecanismo de replicacion permite
a Kafka ser tolerante a fallos y asegura que no hay pérdida de datos.

Cuando existen varias réplicas disponibles, una de ellas es elegida como
lider, y el resto como seguidores. Las réplicas que siguen al lider y estan
sincronizadas se marcan como ISR (In Sync Replica). Para que un tépico se
encuentre en un estado sano, el valor de ISR debe ser igual al factor de

replicacion.
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Consumidores: Segun nos indica (Elin Vinka, 2019), Se denominan
productores a los clientes conectados a Kafka encargados de publicar
mensajes en un broker. Son los responsables de serializar, particionar,
comprimir y repartir la carga entre los brokers en funcién de las particiones.
La asignacion de mensajes a topicos puede realizarse con el método round-
robin o con alguna funcién semantica que determine la particion. Debemos

tenerlo en cuenta para intentar tener particiones balanceadas.

Figura 9: Esquema de productores y consumidores

—> SUSCRIPTOR 1

Mensaje » BROKER

PRODUCTOR KAFKA

——>» SUSCRIPTOR 1

Fuente: (aprenderbigdata, 2021)
El productor para escribir debe considerar los siguientes 5 pasos:

e Serializacion

e Particionado

e Compresion

e Acumulacién de registros

e Agrupacién por Broker y envio.
Productores: Los consumidores de Kafka son los clientes conectados
suscritos a los topicos que consumen los mensajes. Cada consumidor tiene
asociado un grupo de consumidores. Kafka garantiza que cada mensaje

solo es leido por un consumidor de cada grupo.
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Figura 10: Grupo de Consumidores en Apache Kafka

Apache Kafka
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Fuente: (aprenderbigdata, 2021)
Los APIs y Complementos de Kafka: En Kafka podemos encontrar 4
principales que te ayudan a implementar las aplicaciones:

e Productor (producer): Permite publicar mensajes en topicos de
forma sencilla y configurable.

e Consumidor (consumer): Permite a la aplicacion suscribirse a topics
y recibir mensajes para procesar.

e Kafka Streams y KSQL.: Facilita procesar un flujo consumiendo un
flujo de entrada de uno o mas tépicos y produciendo un flujo para
uno o mas topics de salida.

e Kafka Connect: Se trata de un framework que proporciona la
capacidad de conectar Kafka con sistemas externos para mover datos
hacia o desde nuestro clUster. Para usar un conector y agregar datos a
Kafka se puede usar un modelo Pull, por ejemplo con JDBC 0 bien
un modelo push como en las herramientas de CDC (Change Data
Capture). Las apis de Kafka Connect Sink y Consumidor son
intercambiables, pero la primera ahorra mucho trabajo de

implementacion y reduce el codigo y el tiempo que necesitaremos.
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Figura 11: Esquema de APIs en Apache Kafka
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Fuente: (aprenderbigdata, 2021)

Schema Registry en Kafka: Permite registrar esquemas de datos en
formato AVRO o JSON para Kafka sobre un repositorio centralizado.
Permite asegurar gque los datos se insertan en los topicos correspondientes
con un esquema concreto para cumplir la especificacion y el entendimiento

entre productores y consumidores.

Figura 12: Esquema de APIs en Apache Kafka

Schema
Registry
Serializador Deserializador
Y
Productor - > KAFKA - Consumidor

AverderBigDEa com

Fuente: (aprenderbigdata, 2021)
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La gestion o Atencion de Pedidos

PriceWaterHouseCoopers (2000) afirma que:
La gestion de pedidos, consiste en actividades que resultan de la
cumplimentacién de 6rdenes de pedido del cliente, a la vez que se asegura el

méaximo valor de la cadena de suministro y servicio al cliente. (p.02)

Figura 12.1: Ciclo de la Gestion de Pedidos y Distribucion

El Giclo de la Gestion de Pedidos
y Distribucion |

Entrada de Pedidos

Cobro

: Comprobacion de
‘(‘rédi o
Comprobacion de
disponibilidad de

existencias
Priorizacion
de pedidos

Order
Management

Facturacion

Envio y entrega

Preparacion de

pedidos
Fuente: (PriceWaterHouseCoopers, 2000)

Acceso a red

Todos los aplicativos ofrecen una gama de configuraciones que permiten a los
usuarios finales acceder a las infraestructuras y servicios mediante las redes locales,
redes MAN y redes WAN

Seguridad:

Todos los aplicativos poseen mecanismos de seguridad con el fin de proteger los

datos de los usuarios finales, cuya privacidad es considerada importante.
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Ventas:

Navarro (2012), indica que:

Uso de CloudKarafka y su Relacién con el nivel de ventas en una Empresa
Privada Retail entre el 2019 y 2020.

En la organizacion de las ventas vemos que estan implicitos varios aspectos

que se deben de planificar y dirigir de manera adecuada cuidando todos los

detalles, pero el punto de partida ser& siempre contar con buen producto que

sea conocido no solo por la fuerza de ventas, sino ademéas por todos los

colaboradores de la empresa ya que resulta incongruente pensar que no

conocemos los bienes o servicios que comercializa la institucién para la que

prestamos nuestros servicios (p.05)

Figura 13: Mapa Conceptual sobre Ventas
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Fuente: (Navarro Mejia, 2012)
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Navarro (2012), refiere que:
El departamento de ventas es el que se tiene como funcion principal
comercializar los bienes o servicios que ofrece la empresa, por conducto de
la fuerza de ventas. Para que este departamento funcione de forma correcta,

se deben aplicar técnicas y politicas acordes con el producto que se desea

vender (p.35).

Figura 14: Mapa Conceptual del Departamento de Ventas
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Fuente: (Navarro Mejia, 2012)
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La estructura del departamento de ventas por lo general es vertical y
horizontal. La estructura vertical es la que se da por el nivel jerarquico y las
personas que la integran tienen una posicion de mandos. (Navarro Mejia,
2012)

Métodos de Pago:

Navarro (2012), refiere que:
Hasta hace unas décadas, el principal método de venta era la venta personal
y frecuentemente se podia ver a los vendedores de casa en casa ofreciendo
sus productos. Posteriormente las ventas multinivel comenzaron a cobrar
importancia y con ellas la generacion de vendedores acompafiados, por lo
regular, de un catélogo. Las ventas a distancia por lo regular se manejaban

por correspondencia y han tenido una evolucion tan palpable, que hoy uno

de los medios mas eficaces de comercializacion es internet. (p.73)

Figura 15° Reaiimen de \/entas a Nistancia
Ventas a distancia Caracteristicas

Venta por Se realizan por medio de un catalogo que se envia a

correspondencia  través del correo postal o se deposita directamente
en los buzones. También se puede insertar a manera
de anuncios, en revistas o periodicos, por ejemplo,
los anuncios que aparecen en revistas como TV
Motas o Chilango. La ventaja de utilizar este metodo
de ventas es que describe la informacion del
producto o servicio con n gran detalle, sin embargo
las wventas por corespondencia han bajado en
medida de que ha aumentado el correo electronico.

Ventas por | Este tipo de venta se denomina también tele
teléfono marketing y es especialmente usado en “mercados

Fuente: (Navarro Mejia, 2012)
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Figura 16: Resumen de Ventas a Distancia

de gran consumo o para el lanzamiento de nuevos
productos o el desarrollo y anuncio de promociones
especiales” *® Ejemplo, cuando llaman de Liverpool o
Fabricas de Francia para invitar a una venta

noctuma.
Ventas En términos generales, este tipo de venta es la que
electrénicas se sustenta en la transmisién de datos en redes de
comunicacion electronica como Internet. En la Gltima
unidad se abordaran a detalle.
Ventas por | O también conocidas como tele venta, consiste en la
television demostracion de productos o servicios de manera

detallada y siempre destacando sus beneficios como:
precio o ventajas competitivas. Por lo regular se
transmiten a diario y en los mismos horarios.

Fuente: (Navarro Mejia, 2012)

Ventas Personal:

Navarro (2012), refiere que: “Se realiza mediante el contacto directo entre

vendedor y comprador y puede tener dos variables: realizarse dentro o fuera de las

instalaciones de la empresa o comercio” (p.74)

Figura 17: Clasificacion de las Ventas Internas

Venta interna o Venta externa o
dentro del fuera del
establecimiento establecimiento
: ~ )

Venta

personal

Fuente: (Navarro Mejia, 2012)
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Ventas Multinivel: Navarro (2012), refiere que: “Este tipo de ventas suelen ser
muy efectivas para los consumidores y para los vendedores tienen implicitos

estimulos que les resultan muy atractivos” (p.76)

2.1.5. Dimensiones

A continuacion se describen las dimensiones de cada variable utilizada en el

presente trabajo.

Tabla 3.
Variables de estudio con sus dimensiones.
Variable Dimensiones
e Atenciéon de Pedidos.
Uso de Cloud Karafka e Acceso a Red.
e Seguridad.

e Ventas Personal.
Ventas e Ventas Multinivel.
e Ventas a Distancia.

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 4.
Operalizacion de la Variable Utilizacion de CloudKarafka

Variable Definicion Definicion Dimensiones  Indicadores Numero de (IjnStru?e'n’tos

conceptual operacional ftems e Medicion
Atencion de Por Teléfono 1,2,3,4
CloudKarafka es una Se define mediante el Por Internet
popular plataforma de (lisis de |
streaming de eventos analisis de 1os
ue sirve para recoger, indicadores, esto a su _

d b | J ) _ Escala de Likert
procesar y almacenar vez seran medidos Acceso a la Nunca

Utilizacién de  datos de eventos de . 5, 6,7, Casi Nunca

. i mediante una escala de

CloudKarafka streaming o datos sin Acceso a Datos A veces
principio ni final tipo Likert de 20 items, 8,9,10, Casi siempre
concretos. Kafka que corresponden a las 3 Siempre
posibilita una di .

- imensiones

generacion nueva de _
aplicaciones establecidas. (Laguna, Compras online
distribuidas que se 2017). Las dimensiones 12’1142’
pueden escalarpara 40161 de Pedidos, o
gestionar miles de 15.16. 17. 18

millones de eventos de
streaming cada
minuto. (Elin Vinka,
2019)

Acceso a la Red,

Seguridad fueron usadas

como referencias
(Yucra, 2015)

Fuente: Elaboracion propia (2021)
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Tabla 5.
Operalizacion de la Variable Ventas

Definicion NGmero Instrumentos
Variable conceptual Definicion operacional Dimensiones  Indicadores de items  de Medicion
(Navarro Mejia, Se define mediante el andlisis  Ventas Busqueda de 1,2,3,4,5
2012_), Indica como e |05 indicadores, esto a su personal glltente_s |
funcion elemental ) did i otenciales
se encuentra la vez seran medidos mediante
com_erc|a||zac|on una escala de tipo Likert de Escala de
de bienes y/o 18 items, que correspondena  Ventas Creacion De 6.7.8.9  Likert
servicios, claro esta : . ini
Ventas , las tres dimensiones Multinivel Redes Nunca
basandose en un Casi Nunca
interés moratorio establecidas (Laguna, 2017) . 10. 11 A veces
en donde el Las dimensiones Ventas , 12,13, 14, giisr:qSI;mpre
beneficiario es la . Por Telefono 15 p
personal, Ventas Multinivel y ~ Ventas a Por Internet ,
empresa distancia Por Radio

Ventas a Distancia fueron 16, 17, 18

principalmente y
sus clientes en usadas como referencia de

lograr sat?sfacer (Navarro Mejia, 2012)
sus necesidades.

Fuente: Elaboracién propia (2021)

Castillo Gaitan, Luis Carlos Pag. 52



2.1.6. Poblacion y muestra
2.1.6.1. Poblacion

Namakforoosh (2015), describe que: “Es fundamental precisar en primera
instancia la poblacion en estudio; es decir, quien se va a estudiar. Si la
poblacién se investiga es pequefia deben de estudiar todos sus miembros,
pero si es grande, es conveniente escoger una muestra representativa”
(p.65).

Por lo mencionado la poblacion de la investigacion son los 51 trabajadores
de la empresa Farmacias Peruanas S.A.C, que se encuentran distribuidos a
nivel nacional.

2.1.6.2. Muestra

Gomez (2006) describe que: “La muestra o modelo es un subgrupo de la
poblacion de interés que se define o delimita matematicamente de antemano
con preciso, y que debe ser representativo de esta” (p.72).

Por lo cual podemos mencionar entonces que la muestra es un porcentaje de
la poblacion estudiada, esta investigacion contara con una poblacién de 51
trabajadores de la empresa Farmacias Peruanas S.A.C, que se encuentran
distribuidos a nivel nacional.

La muestra utilizada sera de 45 trabajadores de la empresa Farmacias
Peruanas S.AC., la determinacién del tamafio de la muestra fue obtenida
mediante la siguiente férmula:

(Férmula 01)

L h@rea-p
(N=D(?+ @1 -p)
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Reemplazando la formula seria:

(Formula 01)
(51)(1.96)%(0.5)(1 — 0.5)

n= BT D(0.05)2 % (196)2(005)(1=05) _ >

Donde:

n = tamafio de muestra a calcular.

N = Tamafio del Universo, 51 trabajadores a nivel nacional en el presente
afio 2021 de la empresa Farmacias Peruanas S.A.C.

Z =1.96 es la desviacion estandar del valor medio que aceptamos

E = 0.05% en el margen de error

p = 0.5% es la proporcion que esperamos encontrar

2.1.7. Técnicas de instrumento de recoleccion de datos, validez y confiabilidad
2.1.7.1. Tecnica de recoleccion de datos

Se entienden como técnica el procedimiento o forma particular de obtener
datos o informacion. Ademas indica que la aplicacion de una técnica
conduce a la obtencién de informacién, la cual debe ser respaldada mediante
un instrumento de recoleccion de datos. Siendo la informacion el insumo
mas valioso hoy en dia en la toma de decisiones para las personas a cargo de
las empresas, pues segun estos datos y las estadisticas que se puedan generar
de su propia informacion o de las empresas homologas en el mercado se
puede determinar qué tan competitivos se es respecto a las demas y en que
se puede mejorar para superar a la competencia (Hernandez, Fernandez y

Baptista, 2014).
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La técnica utilizada para la recoleccion de datos de la presente investigacion
seré la encuesta, la cual esta conformada de 18 items de la variable Uso
CloudKarafka (donde 4 pertenecen a la dimension atencion de pedidos, a la
dimension acceso a red y 8 a la dimensién seguridad), 18 de la variable
ventas (donde 09 hacen referencia a la dimensién Ventas a distancia, 05 de
la dimension ventas personal y 4 la dimension de ventas de multinivel) que
seran desarrolladas por los trabajadores de la empresa Farmacias Peruanas
S.A.C, distribuidos a nivel nacional. EI método de evaluacién de las mismas
sera a traves de la escala Likert que van desde nunca (1), casi nunca (2), a
veces (3), casi siempre (4) y siempre (5).

Un momento de alto significado al momento de construir una escala, a
diferencia del cuestionario, es la identificacion del concepto sobre el cual se
quiere medir las actitudes. De ese concepto se derivan las variables e
indicadores y de éstos, finalmente, los items que constituirdn la escala
(Garcia, Aguiler, & Castillo, 2011).

Figura 18: Secuencia Logica para el desarrollo de una escala.

[ dentf e [ dentf} D eterm inacion
vy ¥y ¥ Construccion
definicion definicion definicion

Hipotesis
[\'.—\Rl.-\BLE )—Jl INDICADORES

Problema
de CONCEPTO

investigacion

[
‘ VARIABLE }—. INDICADORES
|

\

Fuente: (Garcia, Aguiler, & Castillo, 2011)
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El cuestionario es un instrumento de captura de la informacion estructurado.
Sefiala también que este instrumento puede influir en la informacion
recogida segun el objetivo que se haya planteado para la recoleccion de la
misma, y esto puede ser utilizado en determinadas situaciones en las que la
informacion que se quiere capturar y estructurar coincida con el objetivo
propuesto y la poblacién meta seleccionada (Alvira, 2011).

El instrumento que se utilizard en este presente trabajo del cuestionario, ya
que mediante las preguntas elaboradas buscara medir las variables. Para las
variables uso de CloudKarafka y Ventas, las cuales seran hechas por el
propio autor de la investigacion.

2.1.7.2. Instrumento de Recoleccion de datos

Este instrumento se elabora en base de cuestionario de preguntas, para esta
presente investigacion se emplearon encuestas elaborados y evaluados
previamente antes de ser aplicados sobre cada una de las variables con el fin
de obtener respuestas y resultados referentes a los problemas planteados en
la presente investigacion.

Los instrumentos de recoleccion de datos definidos como parte del disefio
de investigacion total de un estudio deben ser seleccionados con la finalidad
de sistematizar la recopilacion de datos y facilitar la captura de los datos de
forma eficaz, eficiente, clara y concisa que permita garantizar que a todos
los participantes se le formulen las mismas preguntas y en el mismo orden,
lo que se permitira obtener un resultado idéneo en el estudio de mercado
que se realiza para la toma de decisiones sobre el rumbos de la empresa o

bien enfoque de areas de la empresa (Schiffman, 2010).
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Por lo tanto, el instrumento del proyecto de investigacion serd el
Cuestionario con las preguntas relacionadas a cada dimension de las
variables en este caso seria el Uso CloudKarafka y Ventas.

El cuestionario es el instrumento de recoleccion de datos que resulta sencillo
y preciso para obtener informacion de interés para el estudio a realizar; esta
herramienta de encuesta puede ser aplicada por correo electrénico que
constituye hoy en dia la forma mas eficaz de acceder a las personas meta,
también puede aplicado mediante encuestadores de campo, entre otros que
permitan al pablico meta dar su opinion y parecer sobre el tema en estudio
(Schiffman, 2010).

Por ende, se realizara el cuestionario por el entrevistador, a cada persona

que participe en la muestra de 45 trabajadores de la empresa Farmacias

Peruanas S.A.C, los cuales se encuentran distribuidos a lo largo del territorio

nacional.

Tabla 6.

Ficha Técnica 1 del Instrumento Uso CloudKarafka

Denominacion: Cuestionario Uso Cloud

Autor: Sanchez ( 2015)

Adaptado: Castillo Gaitén, Luis Carlos (2021)

Propdsito: Determinar el uso de Cloud en los
trabajadores de la empresa

Administracion: Grupal

Tiempo: 30 minutos

Escala de medicion: Politomica

Fuente: Elaboracion Propia (2021).
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Tabla 7.
Ficha Técnica 2 del Instrumento de Ventas
Denominacion: Cuestionario Ventas
Autor: Paker Ugarte (2018) e IPSOS (2020)
Adaptado: Castillo Gaitan, Luis Carlos (2021)
Proposito: Determinar el grado de las Ventas en
los trabajadores de la empresa

Administracion: Grupal
Tiempo: 30 minutos
Escala de medicion: Politémica

Fuente: Elaboracion Propia (2021).

2.1.7.3. Validez

La validez de la informacidn obtenida en lineas generales, se refiere al grado
en que un instrumento realmente mide la variable que presente medir, es
decir que se logre obtener informacion que realmente pueda ser utilizada por
la empresa en la toma de decisiones y no conlleve a equivocaciones en este
proceso tan critico para la supervivencia y futuro de la empresa (Hernandez,
Fernandez y Baptista, 2014).

Por lo mencionado anteriormente la validez del proyecto de investigacion se
determina por un grupo de expertos.

La validez de los instrumentos, en el presente trabajo de investigacion, se
realizd mediante la técnica de “juicios de expertos”. En la que se sometio a
juicio de cuatro (05) expertos el instrumento de medicion, encuesta que se
empled en la recoleccion de datos, los expertos, tres (3) Ingenieros y dos (2)
magister, analizaron el instrumento bajo tres conceptos: pertinencia,

relevancia y claridad.
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Los expertos firmaron un certificado de validez indicando que “es aplicable”
debido a que el instrumento cumple con las tres condiciones.
Antes de aplicar la muestra se aplica el piloto a 25 personas de la empresa
Farmacias Peruanas S.A.C.
Tabla 8.

Listado de expertos que certificaron la validez del contenido del instumento
de recoleccion de datos

DNI Apellidos y Grado Calificacion
Nombre

T A i L

09979778 orres rgomledo, Magister Hay Suficiencia
Leonardo Jose

25771858 Ramos Gonzales Magister Hay Suficiencia
Carlos

004779936  2rbanzo Quiros, Ingeniero v Suficiencia
Yorleny Informatico
H i Domi I [ L

43575639 ua_manl OmIngues, ngfanlero de Hay Suficiencia
Xavier Sistemas

41510837 Rosas Cabezas, José Ingfenlero de Hay Suficiencia
Manuel Sistemas

Fuente: Elaboracion Propia (2021).

2.1.7.4. Confiabilidad

La confiabilidad de un instrumento de medicién no dice que la confiabilidad
se fundamenta en la cantidad de items; es decir que a mas items se
desarrolle, mas confiabilidad existira sobre el trabajo de investigacién. La
confiabilidad se obtiene del analisis detallado de la informacion recolectada,
comparando y analizando en detalle las respuestas de las distintas personas
gue componen la muestra, junto con el estudio de autores que traten el tema
en estudio en mayor detalle, la fusion de toda informacién dara fundamento
y confiabilidad al estudio realizado para la generacion del presente

documento (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2014).
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Esto se determinara a través del calculo del coeficiente Alfa de Cronbach,
superior a 0.8.
Fiabilidad de la variable: Uso CloudKarafka

Tabla 9.
Fiabilidad de la variable Uso CloudKarafka

Alfa de Cronbach N de elementos

0,901 18

Fuente: SPSS en base a las encuestas (2021)

Los datos procesados en el SPSS, se logrd obtener un 0.901 de confiabilidad
Alfa de Cronbach en el cuestionario Piloto de la variable Uso CloudKarafka
que se realiz6 a 20 trabajadores en el area de CVM, Farmacia, TI, otros; de
la Empresa Farmacias Peruanas S.A.C., que permiti6 conocer la estabilidad
de los items, ya que logra tener una fuerte confiabilidad en el uso de Cloud
Karafka.

El indice de consistencia interna Alfa de Cronbach, segin (Ruiz Bolivar,
2002), establece que el valor a obtener luego de la aplicacion del
instrumento en la prueba piloto correspondera a un valor entre 0 y 1, donde

los valores que se acerquen a la unidad, indican que el instrumento es alta o

fiable.
Tabla 10.
Baremo para interpretar la confiabilidad Alfa de Cronbrach
Rangos Magnitud
0,881 a 1,00 Muy alta
0,61a0,80 Alta
0,41a0,60 Moderada
0,21a0,40 Baja
0,01a0,20 Muy baja

Fuente: (Ruiz Bolivar, 2002)
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Fiabilidad de la variable: Ventas

Tabla 11.
Fiabilidad de la variable Ventas

Alfa de Cronbach N de elementos

0,909 18

Fuente: SPSS en base a las encuestas (2021)

Los datos procesados en el SPSS, se logrd obtener un 0.909 de confiabilidad
Alfa de Cronbach en el cuestionario Piloto de la variable Ventas que se
realizd a 20 trabajadores en el area de CVM, Farmacia, Tl, otros; de la
Empresa Farmacias Peruanas S.A.C., que permitio conocer la estabilidad de
los items, ya que logra tener una fuerte confiabilidad alta o fiable.

El indice de consistencia interna Alfa de Cronbach, segin (Ruiz Bolivar,
2002), establece que el valor a obtener luego de la aplicacién del
instrumento en la prueba piloto correspondera a un valor entre 0 y 1, donde

los valores que se acerquen a la unidad, indican que el instrumento es alta o

fiable.
Tabla 12.
Baremo para interpretar la confiabilidad Alfa de Cronbrach
Rangos Magnitud
0,881 a 1,00 Muy alta
0,61a0,80 Alta
0,41a0,60 Moderada
0,21a0,40 Baja
0,01a0,20 Muy baja

Fuente: (Ruiz Bolivar, 2002)

Habiendo obtenido la validez y la confiabilidad de los instrumentos se procedera a utilizarlo

con la muestra de 45 trabajadores de la Empresa Farmacias Peruanas S.A.C.
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2.1.8. Meétodos

Los Métodos que se utilizaron son: el analisis estadistico descriptivo e inferencial.
A continuacion, se describirdn los métodos propuestos para alcanzar cada uno de
los objetivos planteados en la presente investigacion.

e Métodos para determinar la relacion que existe entre el uso de Cloudkarafka y el
nivel de ventas a distancia en una empresa privada Retail entre el 2019 y 2020.

e Meétodos para determinar la relacion que existe entre el uso de Cloudkarafka y el
nivel de ventas personal en una empresa privada Retail entre el 2019 y 2020.

e Métodos para determinar la relacion que existe entre el uso de Cloudkarafka y el
nivel de ventas multinivel en una empresa privada Retail entre el 2019 y 2020.

2.1.8.1. Estadistica descriptiva

Rendén y Villasis (2016), nos indica que:

La estadistica descriptiva es la rama de la estadistica que formula
recomendaciones de como resumir, de forma clara y sencilla, los datos de
una investigacion en cuadros, tablas, figuras o gréaficos. Antes de realizar
un andlisis descriptivo es primordial retomar el o los objetivos de la
investigacion, asi como identificar las escalas de medicion de las distintas
variables que fueron registradas en el estudio. El objetivo de las tablas o
cuadros es proporcionar informacion puntual de los resultados. Las
gréficas muestran las tendencias y pueden ser histogramas,
representaciones en “pastel”, “cajas con bigotes”, graficos de lineas o de
puntos de dispersion. Las imagenes sirven para dar ejemplos de
conceptos o reforzar hechos. La seleccion de un cuadro, grafico o imagen

debe basarse en los objetivos del estudio (p.398).
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Para efecto del estudio en curso se hara uso de los cuadros, tablas y gréaficos
para detallar el proceso del estudio realizado versus el objetivo de estudio
planteado, de forma que se puedan presentar y ejemplificar los resultados
obtenidos, que a su vez seran la base de las conclusiones del proyecto de
investigacion. Para el presente trabajo de investigacion empleamos la
estadistica descriptiva, con los cuadros, graficos y figuras podemos presentar de
forma clara y concisa los datos obtenidos en el andlisis del problema.

Figura 21: Ejemplo de un histograma. La Linea representa la probabilidad de
mostrar una distribucion normal o en forma de campana

" )
PUEAC I 8 I P
Edad actual en ahos cumplidos

Fuente: (Rend6n & Villasis, 2016)

Figura 22: Ejemplo de grdfica tipo “barras” en grupos comparativos.
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Fuente: (Rend6n & Villasis, 2016)
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2.1.8.2. Estadistica inferencial

Rincdn (2017), nos indica que: “La estadistica inferencial estudia las técnicas y
procedimientos con el objetivo de extender o generalizar la informacién de una
muestra o poblacion” (p.70)

Figura 23: Ejemplo de Estadistica Inferencial

muestro

DO ) ./(\
blaci®
Q//

Fuente: (Rincon, 2017)
Ldpez y Fachelli (2015), indican que:
Una primera aplicacion del razonamiento inferencial de los estudios
empiricos por muestreo es el de seleccionar una muestra representativa de
la poblacion y determinar, en particular, cual “debe ser” el tamafio de la
muestra, es decir, la magnitud suficiente del numero de unidades
(entrevistados/as, hogares, secciones censales, etc.) que garantice la
relevancia de nuestras conclusiones analiticas (p.36).
Para efectos del presente estudio la muestra utilizada es de 45 personas, con una
aplicacion de 2 cuestionarios por persona para centralizar los conocimientos
relacionados con ventas y cloud, de forma que se conviertan en el fundamento

de estudio y comparacion del trabajo de investigacion que se realiza.
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Faraldo y Pateiro (2013), indican que:
Las técnicas de estadistica descriptiva permiten describir y analizar un
grupo dado de datos, sin extraer conclusiones (inferencias) sobre la
poblacion a la que pertenecen. Se tendrd que recurrir a la inferencia
estadistica, que es la parte de la Estadistica que trata las condiciones bajo
las cuales las inferencias extraidas a partir de una muestra son véalidas, para
extraer conclusiones sobre la poblacion de interés. Para aplicar una técnica
descriptiva, numérica o grafica, sera necesario analizar previamente el tipo
de variable con la que se esta trabajando (p.2).
En el presente estudio se hace uso de dos variables para la generacién de la
estadistica descriptiva, las cuales son Uso CloudKarafka y Ventas, para lo cual
se ha elegido una poblacién meta especifica que permita contar con una muestra
clara y definida que sea fundamento para la generacion de conclusiones
correspondientes al proyecto de investigacion.
Faraldo y Pateiro (2013), indican que existen los siguientes conceptos:
Variable estadistica: cada una de las caracteristicas consideradas con el
proposito de describir a cada individuo de la muestra.
Tipos de variables: distinguiremos dos tipos de variables. Las variables
cualitativas o categoricas (aquellas que no se pueden expresar a través de
una cantidad numeérica) y las variables cuantitativas (se puede expresar a

través de un ndmero). A su vez, estas Ultimas pueden clasificarse en

discretas y continuas, segun el tipo de valores que tomen.
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Tabla 13.
Variables de estudio con sus dimensiones.
Tipo Clases Ejemplo
. Sexo, raza, color de ojos...
— Nominal S
Cualitativa . Grado de contaminacion,
Ordinal L,
calificacion
o Discreta N de Hermanos, nro de
Cuantitativa . .
Continua materias, peso, altura

Fuente: (Faraldo & Pateiro, 2013)

2.1.8.3. Hipotesis, Método & Disefio de Investigacion

Abreu (2012) logré determinar que:

A partir de las preguntas y de los objetivos de investigacién, con
fundamentos en las bases teoricas encontradas, las observaciones, y los
procesos intuitivos y empiricos por los que transita el investigador, se
formulan las hipotesis para dar explicaciones provisionales a la
problematica planteada. En esta discusion es importante resaltar que el
tipo de pregunta hecha por el investigador determinard en Ultima
instancia el tipo de enfoque necesario para completar una evaluacion
precisa del tema de la investigacion (p.1).

Figura 23: Arbol de Preguntas, Teorias & Hipotesis

Hipatesis de Hipotesis de Hipotesis de
Investigacion Investigacion Investigacion
1 2 3

3 3 3

TEORIA- OBSERVACIONES
INTUICION
EMPIRISMO

L 4 v v

Pregunta de
Investigacion |

&

Objetivo |

Pregunta de
Investigacion 2
&
Objetivo 2

Pregunta de
Investigacion 3

&

Objetivo 3

Fuente: (Abreu, 2012)
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2.1.9. Aspectos Eticos

Para el presente trabajo de investigacion se utilizaron distintas fuentes de
informacion, donde en cada uno de ellas se citaron sus respectivos autores con
el Unico proposito de proteger la autenticidad de los articulos, libros, tesis u
otros. Asi mismo, el investigador actia con integridad moral a través de la
buena reputacion de su capacidad profesional, haciendo uso del estilo y
redaccion de las normas APA en todo acto. También, cabe mencionar que la
informacion brindada en el presente proyecto ha sido autorizada por Jefe del
Area de CVM de la empresa Farmacias Peruanas S.A.C. Es decir, la
informacion de la empresa se manejara confidencial, s6lo se utilizara para fines
investigativos. Por otro lado, la informacion de los trabajadores que participaron
en las encuestas se mantendra anénima segun el consentimiento informado.
Finalmente el investigador abordara con objetividad la informacion aportando el
conocimiento fundamentado y analizado en datos reales, cuyos resultados deben

garantizar confiabilidad enfocada en el logro de los objetivos planteados.
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CAPITULO I1l. RESULTADOS

1.1 Descripcion de los resultados

En el presente capitulo se describiran los resultados obtenidos de la investigacion
tomando en cuenta las dimensiones, indicadores y variables mencionadas en los

capitulos anteriores.

2.1 Resumen de procesamiento de casos

Tabla 14.
Resumen del procesamiento de casos en la encuesta para el Uso de CloudKarafka.

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Uso Validos Perdidos Total
CloudKarafka N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
45 100,0% 0 0,0% 45 100,0%

Fuente: SPSS en base a las encuestas (2021)
Interpretacion:

En la tabla 14, se puede afirmar que el resumen del procesamiento de los casos de la
variable Uso CloudKarafka planteados a los 45 trabajadores de la empresa Farmacias
Peruanas S.A.C, existe 0% de respuestas pérdidas en la encuesta y un total del 100%
respondieron firmemente a la encuesta. Esto nos permite poder analizar profundamente

cada uno de los cuestionarios mas adelante.
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Tabla 15.
Resumen del procesamiento de casos en la encuesta para Ventas.

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
Ventas . . .
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
45 100,0% 0 0,0% 45 100,0%

Fuente: SPSS en base a las encuestas (2021)

Interpretacion:

En la tabla 15, se puede afirmar que el resumen del procesamiento de los casos de la
variable Ventas planteados a los 45 trabajadores de la empresa Farmacias Peruanas
S.A.C, existe 0% de respuestas pérdidas en la encuesta y un total del 100%
respondieron firmemente a la encuesta. Esto nos permite poder analizar profundamente

cada uno de los cuestionarios mas adelante.
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3.1 Analisis Descriptivos

Tabla 16.
Distribucion de Frecuencia para la variable Uso CloudKarafka

Uso CloudKarafka

Frecuencia  Porcentaje  Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Bueno 4 8,9% 8,9% 8,9%
Muy Bueno 41 91,1% 91,1% 100,0%
Total 45 100,0% 100,0%

Fuente: SPSS en base a las encuestas (2021)

Interpretacion:

En la tabla 16, se puede visualizar la frecuencia que tuvo la variable Uso

CloudKarafka en el instrumento, donde casi un 8.9% consideré que el uso de

CloudKarafka es Bueno, mientras que un 91.1% consideré Muy Bueno.
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Tabla 17.
Distribucion de Frecuencia para la variable Ventas
Ventas
Frecuencia  Porcentaje = Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Regular 1 2,2% 2,2% 2,2%
. Bueno 6 13,3% 13,3% 15,6%
Validos
Muy Bueno 38 84,4% 84,4% 100,0%
Total 45 100,0% 100,0%

Fuente: SPSS en base a las encuestas (2021)

Interpretacion:

En la tabla 17, se puede visualizar la frecuencia que tuvo la variable en el

instrumento, donde el 2.2% consideré Regular las ventas, por otra parte un 13.3%

considerd que es Bueno, finalmente un 84.4 considerd que las ventas fueron Muy

bueno.
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Tabla 18.
Distribucidn de Frecuencia para el Uso CloudKarafka y Género
Uso CloudKarafka

Bueno Muy Bueno Total
. 20 23
Masculino
13,0% 87,0% 100,0%
Genero
. 1 21 22
Femenino
4.5% 95,5% 100,0%
41 45
Total
8,9% 91,1% 100,0%

Fuente: SPSS en base a las encuestas (2021)

Interpretacion:

En la tabla 18, se puede visualizar que el uso de CloudKarafka para el género
Masculino es Muy bueno en un 87% v el género Femenino considerd es Muy bueno

en un 95.5%.

Tabla 19.
Distribucion de Frecuencia para Ventas y Género
Ventas
Regular ~ Bueno Muy Bueno  Total
. 0 5 18 23
Masculino
, 0,0% 21, 7% 78,3% 100,0%
Género
. 1 1 20 22
Femenino
4,5% 4,5% 90,9% 100,0%
Total 6 38 45
2,2% 13,3% 84,4% 100,0%
CAPITOLO 13. F

uente: SPSS en base a las encuestas (2021)
Interpretacion:
En la tabla 19, se puede visualizar que las ventas para el género Masculino es Muy

bueno en 78.3% Yy el género Femenino también son Muy bueno en un 90.9%.
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Tabla 20.
Distribucion de Frecuencia para el Uso CloudKarafka y Edad
Uso CloudKarafka Total
Bueno Muy Bueno
0 1 1
Entre 18 y 24
0,0% 100,0% 100,0%
3 16 19
Entre 25y 35
15,8% 84,2% 100,0%
0 11 11
Edad Entre 36 y 45
0,0% 100,0% 100,0%
1 7 8
Entre 46 y 60
12,5% 87,5% 100,0%
. 0 6 6
Més de 61
0,0% 100,0% 100,0%
Total 4 41 45
8,9% 91,1% 100,0%

Fuente: SPSS en base a las encuestas (2021)

Interpretacion:

En la tabla 20, se puede visualizar que el uso de CloudKarafka las personas con edad

entre 18 y 24 afios, indican que el uso de CloudKarafka son Muy Bueno con 100%, las

personas con edad entre 25 y 35 afios, indican que el uso de CloudKarafka es Muy

Bueno en un 84.2%, las personas con edad entre 36 y 45 afios, indican que el uso de

CloudKarafka es Muy Bueno en un 100%, las personas con edad entre 46 y 60 afos,

indican que el uso de CloudKarafka es Muy Bueno en un 87.5% y las personas con

edad con méas de 61 afios, indican que el uso de CloudKarafka es Muy bueno en un

100%.
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Tabla 21.
Distribucion de Frecuencia para el Ventas y Edad

Ventas

Regular Bueno  Muy Bueno Total

0 0 1 1
Entre 18y 24
0,0% 0,0% 100,0% 100,0%
1 5 13 19
Entre 25y 35
5,3% 26,3% 68,4% 100,0%
0 1 10 11
Edad  Entre 36y 45
0,0% 9,1% 90,9% 100,0%
0 0 8 8
Entre 46 y 60
0,0% 0,0% 100,0% 100,0%
, 0 0 6 6
Més de 61
0,0% 0,0% 100,0% 100,0%
6 38 45
Total
2,2% 13,3% 84,4% 100,0%

Fuente: SPSS en base a las encuestas (2021)

Interpretacion:

En la tabla 21, se puede visualizar que el uso de CloudKarafka las personas con edad
entre 18 y 24 afios, indican que el uso de CloudKarafka son Muy Bueno con 100%, las
personas con edad entre 25 y 35 afios, indican que el uso de CloudKarafka es Muy
Bueno en un 68.4%, las personas con edad entre 36 y 45 afios, indican que el uso de
CloudKarafka es Muy Bueno en un 90.9%, las personas con edad entre 46 y 60 afos,
indican que el uso de CloudKarafka es Muy Bueno en un 100% y las personas con
edad con més de 61 afios, indican que el uso de CloudKarafka es Muy bueno en un

100%.
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Tabla 22. ]
Distribucion de Frecuencia para el Uso CloudKarafka y Area
Uso CloudKarafka
Bueno Muy Bueno Total
0 14 14
CVM
0,0% 100,0% 100,0%
P . 23 25
Area Farmacias
8,0% 92,0% 100,0%
4 6
Otro
33,3% 66,7% 100,0%
41 45
Total
8,9% 91,1% 100,0%

Fuente: SPSS en base a las encuestas (2021)

Interpretacion:

En la tabla 22, se puede visualizar que el uso de CloudKarafka, para el area de CVM
(Customer Value Managment) es Muy bueno en un 100%, para el area de Farmacias,
indican que el uso de CloudKarafka es Muy bueno en un 92.0% y para otras areas,

indican que el uso de CloudKarafka son muy buenas en un 66.7%.
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Tabla 23. )
Distribucion de Frecuencia para Ventas y Area
Ventas
Regular Bueno  Muy Bueno Total
0 3 11 14
CVM
0,0% 21,4% 78,6% 100,0%
p . 2 23 25
Area Farmacias
0,0% 8,0% 92,0% 100,0%
1 4 6
Otro
16,7% 16,7% 66,7% 100,0%
6 38 45
Total
2,2% 13,3% 84,4% 100,0%

Fuente: SPSS en base a las encuestas (2021)

Interpretacion:

En la tabla 23, se puede visualizar que las ventas, para el area de CVM (Customer

Value Managment) es Muy bueno en un 78.6%, para el area de Farmacias, indican que

el uso de CloudKarafka es Muy bueno en un 92.0% y para otras areas, indican que el

uso de CloudKarafka es Muy bueno en un 66.7%.
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4.1 Pruebas de Normalidad

Tabla 24.
Prueba de Normalidad para las Variable Uso CloudKarafka y Ventas

Pruebas de normalidad

Uso Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.  Estadistico gl Sig.
CloudKarafka 144 45 0000 0836 45 0,000
Ventas 0,186 45 0,000 0,901 45 0,001

Fuente: SPSS en base a las encuestas (2021)

Interpretacion:

En la tabla 24, se puede visualizar las pruebas de Normalidad Kolmogorov-
Smirnov y la prueba de normalidad Shapiro-Wilk. En el presente estudio vamos a
analizar la prueba de normalidad Shapiro-Wilk, porque esta aplicada a una muestra
o0 grado de libertad (45) menor de 50 elementos. Se concluye que nuestras variables
(Uso CloudKarafka y Ventas) no son normales por el nivel de significancia es
menor que 0.005. Por lo tanto vamos a utilizar Rho Spearman para medir para

medir la correlacion entre las variables (Lizasoain, 2003).
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5.1 Contrastacion de Hipdtesis General

Tabla 25.

Prueba de Correlacion para las Variables Uso CloudKarafka y Ventas

Correlaciones

Uso CloudKarafka Ventas
Uso C_oefic?ente de correlacion 1,000 0,722™
CloudKarafka Sig. (bilateral) : 0,000
Rho de 45 45
Spearman Coeficiente de correlacion 0,722" 1,000
Ventas Sig. (bilateral) 0,000 .
45 45

Fuente: SPSS en base a las encuestas (2021)

Interpretacion:

En la tabla 25, se puede visualizar que el coeficiente de correlacion que existe entre

ambas variables es 0.722, esto nos indica que valor de significancia es 0.00. Dando

como resultado que si existe relacion entre la variable Uso CloudKarafka y la

variable ventas. El grado

de relacion segun nos indica (Collado, Hernandez

Sampieri, & Fernandez, 1998) en la siguiente imagen es Correlacién positiva

considerable.

Tabla 26.

Grado de relacion segun coeficiente de correlacion
RANGO RELACION

-0,91a-1,00 Correlacion negativa perfecta

-0,76 a-0,90 Correlacion negativa muy fuerte

-0,51a-0,75 Correlacion negativa considerable

-0,11a-0,50 Correlacion negativa media

-0,01a-0,10 Correlacion negativa débil

0,00 No existe correlacion

+0,01 a +0,10 Correlacion positiva débil

+0,11a0,50 Correlacion positiva media

+0,51 a +0,75 Correlacion positiva considerable

+0,76 a +0,90 Correlacion positiva muy fuerte

+0,91 a +1,00 Correlacion positiva perfecta

Fuente: (Collado, Hernandez Sampieri, & Fernandez, 1998)
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6.1 Contrastacion de Hipdtesis Especificas

Tabla 27.
Correlacion para las Variables Uso CloudKarafka y la Dimension Ventas a
Distancia
Correlaciones
Uso Dimension Ventas a
CloudKarafka Distancia
f- i t *k
Coeficiente de 1,000 0,648
correlacion
Uso Cloud ] .
Sig. (bilateral) . 0,000
Rho de N 45 45
Spearman Coeficiente de o
N » 0,648 1,000
Dimension correlacion
Ventas a
) . Sig. (bilateral 0,000
Distancia g ( )
N 45 45

Fuente: SPSS en base a las encuestas (2021)

Interpretacion:

En la tabla 27, se puede visualizar que el coeficiente de correlacion que existe entre
ambas variables es 0.648, esto nos indica que valor de significancia es 0.00. Dando
como resultado que si existe relacion entre la variable Uso CloudKarafka y la
Dimension Ventas a Distancia. El grado de relacion segin nos indica (Collado,
Hernandez Sampieri, & Fernandez, 1998) en la siguiente tabla es Correlacion

positiva considerable.
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Tabla 28.
Grado de relacion segun coeficiente de correlacion
RANGO RELACION

-0,91a-1,00 Correlacion negativa perfecta
-0,76 a-0,90 Correlacion negativa muy fuerte
-0,51a-0,75 Correlacion negativa considerable
-0,11a-0,50 Correlacion negativa media
-0,01a-0,10 Correlacion negativa débil
0,00 No existe correlacion
+0,01 a +0,10 Correlacion positiva débil
+0,11a0,50 Correlacion positiva media
+0,51 a +0,75 Correlacion positiva considerable
+0,76 a +0,90 Correlacion positiva muy fuerte
+0,91 a +1,00 Correlacion positiva perfecta

Fuente: (Collado, Hernandez Sampieri, & Fernandez, 1998)
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Tabla 29.

Uso de CloudKarafka y su Relacién con el nivel de ventas en una Empresa
Privada Retail entre el 2019 y 2020.

Correlacion para las Variables Uso CloudKarafka y la Dimension Ventas Personal

Correlaciones

Uso Dimension
CloudKarafka Ventas Personal

Uso Cloud

Rho de
Spearman

Dimensién
Ventas Personal

Coeficiente de

., 1,000 0,638™
correlacion
Sig. (bilateral) 0,000
N 45 45
Coeﬂue_rlte de 0.638" 1000
correlacion
Sig. (bilateral) 0,000
N 45 45

Fuente: SPSS en base a las encuestas (2021)

Interpretacion:

En la tabla 29, se puede visualizar que el coeficiente de correlacion que existe entre

ambas variables es 0.6348, esto nos indica que valor de significancia es 0.00.

Dando como resultado que si existe relacion entre la variable Uso CloudKarafka y

la Dimension Ventas Personal. El grado de relacion segin nos indica (Collado,

Hernandez Sampieri, & Fernandez, 1998) en la siguiente imagen es Correlacion

positiva considerable.
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Tabla 30.

Grado de relacion segun coeficiente de correlacion
RANGO RELACION

-0,91a-1,00 Correlacion negativa perfecta

-0,76 a-0,90 Correlacion negativa muy fuerte

-0,51a-0,75 Correlacion negativa considerable

-0,11a-0,50 Correlacion negativa media

-0,01a-0,10 Correlacion negativa débil

0,00 No existe correlacion

+0,01 a +0,10 Correlacion positiva débil

+0,11a0,50 Correlacion positiva media

+0,51 a +0,75 Correlacion positiva considerable

+0,76 a +0,90 Correlacion positiva muy fuerte

+0,91 a +1,00 Correlacion positiva perfecta

Fuente: (Collado, Hernandez Sampieri, & Fernandez, 1998)
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Tabla 31.
Correlacion para las Variables Uso CloudKarafka y la Dimensién Ventas
MultiNivel
Correlaciones
Uso Dimension
CloudKarafka Ventas
Multinivel
Coef|C|e_n,te de 1,000 0.645™
Cloud correlacion
Uso Clou . .
Sig. (bilateral) . 0,000
Rho de N 45 45
Spearman Coeficiente de -
P ) » ., 0,645 1,000
Dimension Ventas ~ correlacion
Multinivel Sig. (bilateral) 0,000
N 45 45

Fuente: SPSS en base a las encuestas (2021)

Interpretacion:

En la tabla 31, se puede visualizar que el coeficiente de correlacion que existe entre
ambas variables es 0.645, esto nos indica que valor de significancia es 0.00. Dando
como resultado que si existe relacion entre la variable Uso CloudKarafka y la
Dimension Ventas Multinivel. ElI grado de relacion segun nos indica (Collado,
Hernandez Sampieri, & Fernandez, 1998) en la siguiente imagen es Correlacion

positiva considerable.
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Tabla 32.
Grado de relacion segun coeficiente de correlacion
RANGO RELACION
-0,91a-1,00 Correlacion negativa perfecta
-0,76 a-0,90 Correlacion negativa muy fuerte
-0,51a-0,75 Correlacion negativa considerable
-0,11a-0,50 Correlacion negativa media
-0,01a-0,10 Correlacion negativa débil
0,00 No existe correlacion
+0,01 a +0,10 Correlacion positiva débil
+0,11a0,50 Correlacion positiva media
+0,51 a +0,75 Correlacion positiva considerable
+0,76 a +0,90 Correlacion positiva muy fuerte
+0,91 a +1,00 Correlacion positiva perfecta

Fuente: (Collado, Hernandez Sampieri, & Fernandez, 1998)
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7.1 Andlisis Inferencial - Tablas cruzadas de variables

Tabla 33.
Distribucion de Frecuencia para Uso CloudKarafka y Ventas
Ventas
Regular Bueno  Muy Total
Bueno
1 2 1 4
Bueno
Uso 25,0% 50,0%  25,0% 100,0%
Cloud 0 4 37 41
Muy Bueno
0,0% 9,8%  90,2% 100,0%
Total 1 6 38 45
2,2%  133% 84,4% 100,0%

Fuente: SPSS en base a las encuestas (2021)
Interpretacion:

En la tabla 33, se puede visualizar que el 84,4% de los encuestados, considerd que las
ventas son Muy bueno y de esa cantidad el 90,2% indic6 también que el uso de

CloudKarafka es Muy bueno.
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CAPITULO IV. DISCUSION

Segun Campanario (2004), menciona lo siguiente:
La seccidn de discusion que suele aparecer en cualquier articulo de investigacion (a
veces esta seccion va unida a la de resultados) es un buen lugar para descubrir
cémo las interpretaciones de los autores del trabajo permiten obtener determinadas
conclusiones a partir de los resultados, pero también en funcién de:

a) la teoria que orienta la investigacion;

b) los métodos y procedimientos experimentales utilizados;

c) las limitaciones experimentales. (p.7, 8)

4.1. Limitaciones

La limitacion para el estudio de investigacion, fue que a pesar que el uso de
CloudKarafka aumento el nivel de ventas en la empresa Farmacias Peruanas; aln
existen locales de ventas o Farmacias al interior del pais que por temas de geografia
la conexidn de internet genera desconexién, esto quiere decir que hay puerta abierta
a otras investigaciones para mejorar dicha limitacion.
Una limitacién también fue que por motivos del contexto que vivimos en todo el
mundo por la pandemia, no se pudo interactuar fisicamente con los encuestados y

se le contacto de modo virtual.

4.2. Interpretacion comparativa
La investigacion desarrollada por (Callisaya Choquecota, 2017), sobre el uso
Cloud Computing para la gestion de ventas a crédito, nos demuesta que con la
utilizacion de esta nueva tecnologia logro disminuir el tiempo promedio en el
acceso a la informacion en 1880,45 minutos equivalente al 99,95%, pudiendo tener

una informacion a disposicion de gerencia en el instante que se hace la transaccion.
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(Almachi Montero, 2012), sobre la implementacion de Public Cloud Architecture
aplicada a la gestion de catdlogos de productos, demuestra que el modelo de
arquitectura en la nube de Oracle, generd una aplicacion con estructura de modulos,
definidos para instancia de despliegues, los cuales permiten realizar un
mantenimiento de un modulo sin afectar la transaccionalidad total del sistema en
tiempo real. Finalmente se utilizé una relacion parametrizable de caracteristicas de
productos; esto permite al cliente diversificar su linea de negocio sin costos
adicionales de desarrollo.

Por otra parte (Chavez y Ramos, 2016), sobre la utilizacién de Cloud Computing
implementando un Supply Chain Manager (SCM) para mejorar la gestion de
pedidos de una PYME, demuestra que con la utilizacion de Cloud Computing con
el nuevo SCM, se incremento el grado de satisfaccion del cliente en un promedio
del 60.83% con respecto al uso del método tradicional, lo que permitira elevar la
imagen institucional de la empresa. Por otro lado el tiempo promedio para realizar
la gestion de los pedidos sin la herramienta SCM fue de 09.86 minutos, después de
la implementacion es de 4.75, por lo que se una reduccion significativa de 05.11
minutos, lo que redunda en la satisfaccion de los clientes no sélo por este motivo,
sino también por contar con informacién confiable. Esto nos demuestra que el uso
de Cloud Computing y en este caso el uso de CloudKarafka se relacionan mucho
con el nivel de ventas, tiempos de respuestas menores, ahorro de infraestructura
fisica, etc. Los cuales seran favorables para una empresa.

4.3. Implicancias

La implicaciéon que tendra el uso de CloudKarafka en la empresa es que podran
transmitir grandes cantidades de informacion de las ventas en un menor tiempo,

esto debido a los mecanismos de Streaming de datos que cuenta dicha herramienta.
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Otra implicacién es que los técnicos que atienden en las farmacias (InkaFarma y
MiFarma) a nivel nacional, tendran actualizadas en tiempo real las campafias y
promociones que se promueven en la empresa durante los meses del afio.
Finalmente se podra lograr la ominicanalidad en la compafiia con las diferentes
canales de ventas (Call Center, E-Commerce, POSU, etc.), posicionando a la
empresa Farmacias Peruanas S.A.C, como una de las pocas compafiias en la region

que hacen uso del Cloud para incrementar sus ventas, promover mejor sus

productos y servicios.
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CAPITULO V. CONCLUSIONES
Segun los resultados de la investigacion, en base a la recopilacion de datos obtenida de los
clientes de la Empresa FARMACIAS PERUANAS S.A.C, realizado en el distrito de Lima
en el periodo 2017, se obtuvo las siguientes conclusiones:
Primero:
En la presente investigacion se puede observar que las variables Uso CloudKarafka
y Ventas cuentan con un coeficiente de Rho de Spearman de 0.722 Sig. (Bilateral)
=0.000; (p <0.05), mediante ¢l analisis estadistico de contrastacion de hipétesis, se
puede afirmar que existe Correlacion positiva considerable entre las dos variables
de estudio.

Segundo:

Por medio del andlisis estadistico de contrastacion de hipdtesis, hemos encontrado
evidencias para aceptar la hipétesis especifica, y a la vez que el indice de
correlacion (donde el p valor es menor que 0,05). Debido a que el valor de
significancia es de 0,000 y el indice de correlacion es de 0,648 donde indican que
existe una correlacién positiva considerable entre la variable uso CloudKarafka la

dimensién Ventas a Distancia que forman parte de la presente investigacion.

Tercero:

Por medio del andlisis estadistico de contrastacion de hipdtesis, hemos encontrado
evidencias para aceptar la hipotesis especifica, y a la vez que el indice de
correlacion (donde el p valor es menor que 0,05). Debido a que el valor de
significancia es de 0,000 y el indice de correlacion es de 0,638 donde indican que
existe una correlacién positiva considerable entre la variable uso CloudKarafka la

dimensién Ventas a Personal que forman parte de la presente investigacion.
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Cuarto:

Por medio del andlisis estadistico de contrastacion de hipdtesis, hemos encontrado
evidencias para aceptar la hipotesis especifica, y a la vez que el indice de
correlacion (donde el p valor es menor que 0,05). Debido a que el valor de
significancia es de 0,000 y el indice de correlacion es de 0,645 donde indican que
existe una correlacion positiva considerable entre la variable uso CloudKarafka la

dimensién Ventas Multinivel que forman parte de la presente investigacion.
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CAPITULO VI. RECOMENDACIONES

Se pueden generar las siguientes recomendaciones como cierre de la investigacion del

presente proyecto de investigacion:

1. Las empresas en general, especialmente las enfocadas en el mercado de Retail
deben hacer un andlisis de su Infraestructura actual enfocandose en costos de

equipos, licencias y obsolescencia para determinar puntos de mejora.

2. Hecho este analisis se recomienda hacer un estudio de lo actual con las nuevas
opciones Cloud disponibles en el mercado, en este caso CloudKarafka y determinar
asi migrar a la nube puede influir en su desempefio y mejora de las ventas,

procesos, etc.

3. Como recomendacion final, las empresas deben cambiar el paradigma de
resistencia al cambio, si este cambio provee innumerables beneficios y mejora de la
competitividad del mercado, existen una serie de casos de éxito en el uso de
CloudKarafka que demuestran que en este mundo de avances tecnoldgicos se debe

subir al barco para evitar que la empresa y su futuro se queden al fondo del mar.
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ANEXOS

ANEXO N°1.  Matriz de Consistencia
PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES E INDICADORES
Objetivo General .
Jetv . Variable 1: Uso CloudKarafka
Determinar la relacién que
existe entre el uso de .
Hipotesis General ; ; .
Problema General CloudKarafka y el nivel de P Dimensiones Indicadores Items Escalas Valores
¢Cudl es la relacién que existe | ventas en una empresa El uso de CloudKarafka se
er el uch)jdi/CIoudKarafka Y| privada Retail entre el 2019 | ro12ciona con nivel de ventas Nunca (1)
el nivel de Ventas en una y 2020. . ., ) Casi Nunca (2)
empresa Retail entre el 2019 y en una empresa privada Atencion de Por Teléfono 1234 A Veces (3
2020? . - Retail entre el 2019 y 2020. Pedidos Por Internet 125, ‘eces (3)
Objetivos Especificos Casi Slerr(1p)re 4)
Determinar la relacién que P e Siempre (5
Problemas Especificos existe entre el uso de Hipotesis Especificas
¢Cual es la relacion que existe | cloudKarafka y el nivel de El uso de CloudKarafka se Nunca (1)
entre el uso de CloudKarafka | ventas a distancia en una relaciona con el nivel de Acceso al Casi Nunca (2)
y el nivel de ventas a distancia | empresa privada Retail entre . . Sistema
ivada Retail P P ventas a distancia en una Acceso a Red ACCES0 & 5,6,7,8,9 A Veces (3)
en una empresa privada Retail | ¢| 2019 y 2020. empresa privada Retail entre Datos Casi Siempre (4)
entre el 2019 y 20207 Determinar la relacion que | o 5019y 2020 Siempre (5)
, Cua i6 e existe i '
it o ueo de Clowdaat | o nee1U50 08 o | Elusode ClowdKeratase
el nivel de ventas personales Cloudaratica y el nivel de relaciona con el nivel de
Zn una empresa privada Retail vemas perspnales . gna ventas personales en una
| 20207 empresa privada Retail entre | o oveca privada Retail entre
entre el 2019 y 20207 el 2019y 2020. o1 2019 v 2020
,Cual es la relacion que existe i i6 Y ' 10.11.12 Nunca (1)
¢ a Determinar la relacion que El uso de CloudKarafka se 14, Casi Nunca (2)
entre el uso de CloudKarafka | existe entre el uso de relaciona con el nivel de Seguridad Compras 13,141 A Veces (3)
y el nivel de ventas multinivel | cloudKarafka y el nivel de ventas multinivel en una online 5,16,17, Casi Siempre (4)
en una empresa privada Retail ini . . ;
o 2029 2%207 ventas mult-mlvel en una empresa privada Retail entre 18 Siempre (5)
entre € y : empresa privada Retail entre | . 5419 y 2020.
el 2019 y 2020.
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PROBLEMA

OBJETIVOS

HIPOTESIS

VARIABLES E INDICADORES

Problema General

¢Cuél es la relacion que existe
en el uso de CloudKarafka y
el nivel de Ventas en una
empresa Retail entre el 2019 y
20207

Problemas Especificos
¢Cudl es la relacién que existe
entre el uso de CloudKarafka
y el nivel de ventas a distancia
en una empresa privada Retail
entre el 2019 y 2020?
¢Cudl es la relacién que existe
entre el uso de CloudKarafka
y el nivel de ventas personales
en una empresa privada Retail
entre el 2019 y 2020?

¢Cudl es la relacion que existe
entre el uso de CloudKarafka
y el nivel de ventas multinivel
en una empresa privada Retail
entre el 2019 y 2020?

Objetivo General
Determinar la relacién que
existe entre el wuso de
CloudKarafka y el nivel de
ventas en una empresa
privada Retail entre el 2019
y 2020.

Objetivos Especificos
Determinar la relacion que
existe entre el uso de
CloudKarafka y el nivel de
ventas a distancia en una
empresa privada Retail entre
el 2019 y 2020.

Determinar la relacién que
existe entre el uso de
CloudKarafka y el nivel de
ventas personales en una
empresa privada Retail entre
el 2019 y 2020.

Determinar la relacién que
existe entre el wuso de
CloudKarafka y el nivel de
ventas multinivel en una
empresa privada Retail entre
el 2019y 2020.

Hipétesis General

El uso de CloudKarafka se
relaciona con nivel de ventas
en una empresa privada
Retail entre el 2019 y 2020.

Hipotesis Especificas

El uso de CloudKarafka se
relaciona con el nivel de
ventas a distancia en una
empresa privada Retail entre
el 2019y 2020.

El uso de CloudKarafka se
relaciona con el nivel de
ventas personales en una
empresa privada Retail entre
el 2019 y 2020.

El uso de CloudKarafka se
relaciona con el nivel de
ventas multinivel en una
empresa privada Retail entre
el 2019 y 2020.

Variable 2: Ventas

Dimensiones Indicadores Items \E/Zﬁ:%z
. Nunca (1
Ventas Busqueda de Casi Nunéa)(Z)
| Clientes
Persona Potenciales 12,34 A Veces (3)
Casi Siempre (4)
Siempre (5)
L Nunca (1
Ventas Creacion De Casi Nunéa)(Z)
MultiNivel Redes 56789 A Veces (3)
Casi Siempre (4)
Siempre (5)
Nunca (1)
Ventas a Por Teléfono 10,11,12, Casi Nunca (2)
Distancia Por Internet 13,14,15, A Veces (3)
Por Radio 16,17,18 Casi Siempre (4)
Siempre (5)
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- . POBLACION Y TECNICAS E ESTADISTICA DESCRIPTIVA
TIPO Y DISENO DE INVESTIGACION MUESTRA INSTRUMENTOS E INFERENCIAL
ENFOQUE: Cuantitativo. Poblacion censal: Técnica: Encuesta. DESCRIPTIVA: _
METODO: Hipotético-deductivo. estara conformada por | Instrumento: - Tablas de Frecuencias.

TIPO: Basica

NIVEL: Explicativo

DISENO: No experimental — Descriptivo
Correlacional

45 trabajadores de la
empresa Farmacias
Peruanas S.A.C.

Cuestionario de Uso
CloudKarafka.
Cuestionario de Ventas.

Tablas de distribucion de
Frecuencias.

INFERENCIAL

Rho Spearman.
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ANEXO N° 2. Encuesta Escrita CloudKarafka

ENCUESTA ESCRITA - USO CLOUDKARAFKA

Investigador Luis Carlos Castillo Gaitan
Empresa Farmacias Peruanas S.A.C
Encuestado
Edad
Area
Fecha Departamento Provincia Distrito
Género

Nunca Casi Nunca A Veces Casi Siempre Siempre

1 2 3 4 5
Escala de Likert
N Preguntas
112|345

1 | El uso de CloudKarafka en el trabajo, ¢ Te permiti6 realizar las

tareas mas rapidamente en la atencion de pedidos?

2 | ¢Piensas que el uso de CloudKarafka mejord tu rendimiento
en el trabajo en la atencion de pedidos?

3 | ¢El uso CloudKarafka incrementd tu productividad en la
atencion de pedido?

4 | ¢(El uso de CloudKarafka reforzé ta efectividad en la atencién
de pedido?

5 | ¢Considera que su interaccion con el Sistema utilizando
CloudKarafka le permite compartir informacién con otras
areas?

6 | ¢Considera que trabajar con CloudKarafka requiere mucho
esfuerzo mental conectandose a la VPN?

7 | ¢Cree que el Sistema con CloudKarafka es rapido?

8 | ¢Considera que CloudKarafka provee acceso a la mayoria de
datos?

9 | ¢Considera que la conexién en la red del Sistema con
CloudKarafka es més estable la utilizada anteriormente?

10 | ¢(Considera que el sistema con CloudKarafka provee
informacién integrada, oportuna y fiable?

11 | ¢Las compras online del Sistema con CloudKarafka le
parecieron seguras que el Sistema anterior?

12 | ;Cree que el Sistema con CloudKarafka realiza copias de
seguridad de datos?

13 | ¢Considera que es facil y seguro encontrar en el sistema lo
que se requiere hacer?

14 | ;Considera que la alta direccion estuvo interesada en el uso de
CloudKarafka para los diversos proyectos de la empresa por la
seguridad de datos que ofrece?

15

¢Considera que la informacion que recibi6 sobre identificar un
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virus/malware o e-mail sospechoso en el ordenador utilizando
el sistema fue completa?

16 | ¢(Considera que en términos generales el sistema cloud
computing le permite interconectarse con otros sistemas de
manera segura?

17 | ¢Considera que existe suficiente informacion sobre el uso de
datos personales de los clientes utilizando el Sistema con
CloudKarafka en la organizacion?

18 | ¢Considera que el uso del Sistema con CloudKarafka brinda
mayores oportunidades de mejores politicas de seguridad en la
organizacion?
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ANEXO N° 3. Encuesta Escrita Ventas

ENCUESTA ESCRITA - VENTAS

Investigador Luis Carlos Castillo Gaitan
Empresa Farmacias Peruanas S.A.C
Encuestado
Edad
Area
Fecha Departamento Provincia Distrito
Género
Nunca Casi Nunca A Veces Casi Siempre Siempre
1 2 3 4 5
Escala de Likert
N Preguntas

1123 (4]5

1 | ¢El personal se mostré dispuesto a ayudar a los clientes en el
proceso de venta?

2 | ¢Considera que, en las ventas, en general, el personal es
considerado y amable con los clientes?

3 | ¢Considera que, el personal en general, se encuentra
calificado en el proceso de ventas?

4 | ¢;Considera que, el personal en general, genera confianza en el
cliente y muestra honestidad?

5 | Considera que, el personal en general, ;Muestra empatia en
situaciones sensibles en el proceso de una venta?

6 | ¢La competencia de empresas de multinivel, tendid a crecer
con rapidez?

7 | ¢Ud cree que el crecimiento de las empresas de multinivel, se
debe a la capacitacion que le brindaron a sus vendedores?

8 ¢ud cree que la capacitacion tradicional, trae como
consecuencia, la rutina, el decaimiento en la motivacion del
vendedor?

9 | ¢El incremento de las ventas de la compafiia, se debieron a la
promocion de diversos productos por los diferentes canales?

10 | ¢Las ventas a distancias te permitieron realizar las tareas mas
rapidamente?

11 | Las marcas, ;Estan correctamente representada?

12 | ¢Estuvieron los productos asi como la informacion, féciles de
encontrar y disponibles en los canales digitales?

13 | ¢Los precios y promociones estuvieron calculados
correctamente en los canales digitales?

14 | ¢;Los términos y condiciones de las promociones se
comunicaron correctamente a los clientes?

15 | ¢La mensajeria estuvo alineada y fue consistente en todos los
canales digitales?

Castillo Gaitan, Luis Carlos Pag. 103




Uso de CloudKarafka y su Relacién con el nivel de ventas en una Empresa

UNIVERSIDAD Privada Retail entre el 2019 y 2020.
PRIVADA DEL NORTE

N

16 | ¢(Considera que, el cumplimiento de los protocolos de
distanciamiento social debido a la pandemia ayudan a vender
mas?

17 | ¢El uso de nuevos canales digitales ayudaron a vender mas?

18 | ¢(Considera que, el cumplimiento de los protocolos de
distanciamiento social debido a la pandemia promueven la
omnicanalidad?
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ANEXO N°4.  Evaluacion de Expertos
EVALUACION DE EXPERTOS*

Estimado profesional, usted ha sido invitado a participar en el proceso de evaluacién la
investigacion: Uso de CloudKarafka y su Relacion con el nivel de ventas en una Empresa
Privada Retail entre el 2019 y 2020. En razon a ello se le alcanza el instrumento motivo de
evaluacion y el presente formato que servira para que usted pueda hacernos llegar sus
apreciaciones para cada item del instrumento de investigacion.

e Agradecemos de antemano sus aportes que permitan validar el instrumento y
obtener informacion valida, criterio requerido para toda la investigacion.
A continuacién, sirvase identificar el item o pregunta y conteste marcando con un aspa en
la casilla que usted considere conveniente y ademas pueda hacernos llegar alguna otra
apreciacion en la columna observaciones.

INDICADORES DE CRITERIOS 2212 |2 | £ |38
EVALUACION DEL Sobrelositemsdel | 22| =2 | & | @3 | 223
INSTRUMENTO instrumento *

o
=
()
w
IN

Estan formulados con

1. PERTINENCIA lenguaje  apropiado X
que facilita

Garantiza que el
hablante intenta
lograr el mayor efecto
2. RELEVANCIA posible con el menor X
esfuerzo cognitivo de
procesamiento
posible.

Estan formulados con
lenguaje  apropiado

3. CLARIDAD que facilita su X
compresion.
SUMATORIA PARCIAL 12
SUMATORIA TOTAL 12
(010115 0 72 1o 0 1 (=1
Atentamente,

YORLENY GARBANZO QUIROS
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CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE EL USO DE CLOUDKARAFKA

ANEXO N°5.  Certificado de Validez Uso CloudKarafka

l\(l)r ITEMS Pertinencia | Relevancia | Claridad Sugerencias
ATENCION DE PEDIDOS SI | NO | SI| NO | sI| NO

1 | El uso de CloudKarafka en el trabajo, ¢ Te permitié
realizar las tareas mas rapidamente en la atencién de \/ \/ \/
pedidos?

2 | ¢Piensas que el uso de CloudKarafka mejoré tu \/ \/ \/
rendimiento en el trabajo en la atencion de pedidos?

3 | ¢El uso CloudKarafka incremento td productividad en la \/ \/ \/
atencion de pedido?

4 | ;El uso de CloudKarafka reforzé tu efectividad en la \/ \/ \/
atencion de pedido?

ACCESO A RED
5 | ¢Considera que su interaccion con el Sistema utilizando

CloudKarafka fue clara 'y comprensible (se refiere a si
su interfaz es amigable, Facil de usar y facil de
descargar)?
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6 | ¢Considera que trabajar con CloudKarafka requiere \/ \/ \/
mucho esfuerzo mental?

7 | ¢Considera que es facil y seguro encontrar en el sistema \/ \/ \/
lo que se requiere hacer?

8 | ¢Considera que CloudKarafka provee acceso a la \/ \/ \/
mayoria de datos?

9 | ¢Considera que la aplicacion CloudKarafka es mejor \/ \/ \/
que la aplicacion utilizada anteriormente?

10 | ¢Considera que el sistema con CloudKarafka provee \/ \/ \/
informacion integrada, oportuna y fiable?

SEGURIDAD

11 | ¢Las compras online del Sistema con CloudKarafka le \/ \/ \/
parecieron seguras en los ultimos afios?

- AR
¢Cree que el Sistema con CloudKarafka es util?

. URREINNE
¢Cree que el Sistema con CloudKarafka es rapido?

14 | ;Considera que la alta direccidn estuvo interesada en el \/ \/ \/

uso de CloudKarafka para los diversos proyectos de la
empresa?
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15 | ¢Considera que la informacion que recibi6 sobre el
funcionamiento del sistema fue completa?

16 | ¢Considera que en términos generales el sistema cloud
computing le permite interconectarse con otros
sistemas?

17 | ¢Considera que existe suficiente informacion sobre el
Sistema con CloudKarafka en la organizacion?

18 | ¢Considera que el uso del Sistema con CloudKarafka
brinda mayores oportunidades de mejoras en la
organizacion?

S I e
< | <] <2
< | 2] 2| <

Observaciones (precisar si hay suficiencia): Hay suficiencia
Opinidn de aplicabilidad:  Aplicable [ X ] Aplicable después de corregir[ ] No aplicable [ ] 01 de Junio del 2021
Apellidos y nombre s del juez evaluador: Yorleny Garbanzo Quiros
CE: 004779936
Especialidad del evaluador: Ingenieria de Software — Niumero de Colegiatura en Costa Rica CPIC: 3844

1. Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.

2. Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo

3. Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo
Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimension
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ANEXO N°6.  Certificado de Validez Ventas

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE LAS VENTAS

Nr

o ITEMS Pertinencia | Relevancia | Claridad Sugerencias

@

VENTAS DE PERSONAL SI | NO | SI | NO NO

1 ¢ El personal se mostré dispuesto a ayudar a los usuarios en
el proceso de venta?

2 ¢ Considera que, en las ventas, en general, el personal es
considerado y amable con los clientes?

3 ¢ Considera que, el personal en general, se encuentra
calificado en el proceso de ventas?

4 ¢ Considera que, el personal en general, genera confianza en
el cliente y muestra honestidad?

2] 2 2] 2 £
< 2] £ 2 £
< 2] L] 2 £

Considera que, el personal en general, ¢ Muestra empatia en
situaciones sensibles en el proceso de una venta?

VENTAS MULTINIVEL

6 ¢La competencia de empresas de multinivel, tendio a crecer
con rapidez?

<_
<
<

7 VIV
¢Ud cree que el crecimiento de las empresas de multinivel,
se debe a la capacitacion que le brindaron a sus
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vendedores?

8 ¢Ud cree que la capacitacion tradicional, trae como
consecuencia, la rutina, el decaimiento en la motivacion del \/ \/ \/
vendedor?

9 ¢El incremento de las ventas de la compaiiia, se debieron a
la promocion de diversos productos por los diferentes \/ \/ \/
canales?

VENTAS A DISTANCIA
: VNN
¢Las ventas a distancias te permitieron realizar las tareas
mas rapidamente?

; VNN
Las marcas, ¢ Estan correctamente representada?

12 ¢ Estuvieron los productos asi como la informacion, faciles de \/ \/ \/
encontrar y disponibles en los canales digitales?

13 ¢ Los precios y promociones estuvieron calculados \/ \/ \/
correctamente en los canales digitales?

14 ¢ Los términos y condiciones de las promociones se \/ \/ \/
comunicaron correctamente a los clientes?

: V[N

¢La mensajeria estuvo alineada y fue consistente en todos
los canales digitales?
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N

distanciamiento social debido a la pandemia ayuda a vender
mas?

16 | ¢Considera que, el cumplimiento de los protocolos de \/ \/

17 ¢ El uso de nuevos canales digitales ayudaron a vender \/ \/

mas?

18 | ¢Considera que, el cumplimiento de los protocolos de
distanciamiento social debido a la pandemia promueven la \/ \/ \/

omnicanalidad?

Observaciones (precisar si hay suficiencia): Hay suficiencia
Opinidn de aplicabilidad:  Aplicable [ X ] Aplicable después de corregir[ ] Noaplicable [ ] 01 de Junio del 2021
Apellidos y nombre s del juez evaluador: Yorleny Garbanzo Quiros
CE: 004779936
Especialidad del evaluador: Ingeniera con énfasis desarrollo de Software — Numero de Colegiatura en Costa Rica: 3844
1. Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
2. Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo
3. Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo
Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los item planteados son suficientes para medir la dimension.
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EVALUACION DE EXPERTOS*

Estimado profesional, usted ha sido invitado a participar en el proceso de evaluacion la
investigacion: Uso de CloudKarafka y su Relacion con el nivel de venta en una Empresa
Privada Retail entre el 2019 y 2020. En razdn a ello se le alcanza el instrumento motivo de
evaluacion y el presente formato que servird para que usted pueda hacernos llegar sus

apreciaciones para cada item del instrumento de investigacion.

e Agradecemos de antemano sus aportes que permitan validar el instrumento y

obtener informacion valida, criterio requerido para toda la investigacion.

A continuacién, sirvase identificar el item o pregunta y conteste marcando con un aspa en
la casilla que usted considere conveniente y ademé&s pueda hacernos llegar alguna otra

apreciacion en la columna observaciones.

INDICADORES DE CRITERIOS
EVALUACION DEL Sobre los items del
INSTRUMENTO instrumento

Muy
Malo
Malo

Bueno

Muy
bueno

o
[HEN

~| Regular

w

Estan formulados con

1. PERTINENCIA lenguaje apropiado que
facilita

Garantiza que el
hablante intenta lograr
el mayor efecto posible
con el menor esfuerzo
cognitivo de
procesamiento posible.

2. RELEVANCIA

Estan formulados con

3. CLARIDAD lenguaje apropiado que
facilita su compresion.

SUMATORIA PARCIAL

12

SUMATORIA TOTAL

12

(0] 01515 012 To (0) 1 =
................................................."._\_.1:; .........................................................
| 4 T T
g
Atentamente, ek ML Rosas Cameza
w6 BE SISTERAS
B CIP 1508

ROSAS CABEZA, JOSE MANUEL (CIP: 150869)




Certificado de Validez

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE EL USO DE CLOUDKARAFKA

Nr

o ITEMS Pertinencia | Relevancia | Claridad Sugerencias

ATENCION DE PEDIDOS SI | NO | SI | NO | SI | NO

1 | El uso de CloudKarafka en el trabajo, ¢ Te permiti
realizar las tareas mas rapidamente en la atencién de
pedidos?

2 | ¢Piensas que el uso de CloudKarafka mejoro tu

3 | ¢Eluso CloudKarafka incrementd td productividad en la
atencion de pedido?

4 | ;El uso de CloudKarafka reforz6 ta efectividad en la

rendimiento en el trabajo en la atencion de pedidos? \/
atencion de pedido? \/

\/
\/
\/
\/

2| <] £ <

ACCESO A RED

5 | ¢Considera que su interaccion con el Sistema utilizando
CloudKarafka le permite compartir informacion con
otras areas?

<_
<
<_

6 | ¢Considera que trabajar con CloudKarafka requiere
mucho esfuerzo mental conectandose a la VPN?

-
=
S

¢Cree que el Sistema con CloudKarafka es rapido?
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¢Considera que CloudKarafka provee acceso a la
mayoria de datos?

\/

¢Considera que la conexién en la red del Sistema con
CloudKarafka es més estable la utilizada anteriormente?

10

¢Considera que el sistema con CloudKarafka provee
informacidn integrada, oportuna y fiable?

SEGURIDAD

11

¢Las compras online del Sistema con CloudKarafka le
parecieron seguras que el Sistema anterior?

12

¢Cree que el Sistema con CloudKarafka realiza copias
de seguridad de datos?

13

¢Considera que es facil y seguro encontrar en el sistema
lo que se requiere hacer?

14

¢Considera que la alta direccidn estuvo interesada en el
uso de CloudKarafka para los diversos proyectos de la
empresa por la seguridad de datos que ofrece?

15

¢Considera que la informacion que recibié sobre
idenficar un virus/malware o e-mail sospechoso en el
ordenador utilizando el sistema fue completa?

16

¢Considera que en términos generales el sistema cloud
computing le permite interconectarse con otros sistemas
de manera segura?

17

¢Considera que existe suficiente informacion sobre el
uso de datos personales de los clientes utilizando el
Sistema con CloudKarafka en la organizacion?

18

¢Considera que el uso del Sistema con CloudKarafka
brinda mayores oportunidades de mejores politicas de
seguridad en la organizacion?

2] 2 2 2] L2 2 [
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Observaciones (precisar si hay suficiencia): Hay suficiencia

Opinion de aplicabilidad:  Aplicable [ X ] Aplicable después de corregir[ ] No aplicable [ ] 01 de Junio del 2021
Apellidos y nombre s del juez evaluador: Rosas Cabeza, José Manuel

DNI: 41510837

Especialidad del evaluador: Ingeniero de Sistemas, especialista en gestion de proyectos. (CIP: 150869)

F

4. Pertinencia: El item corresponde al concepto teérico formulado. ;:.?IETH

5. Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo N

6. Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo Josk ML Rosas Cabeza
Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimension O et
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Certificado de Validez
CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE LAS VENTAS

Nr

o ITEMS Pertinencia | Relevancia | Claridad Sugerencias

2

NO

2

NO

@

VENTAS DE PERSONAL NO

1 ¢ El personal se mostré dispuesto a ayudar a los clientes en
el proceso de venta?

2 ¢ Considera que, en las ventas, en general, el personal es
considerado y amable con los clientes?

3 ¢ Considera que, el personal en general, se encuentra
calificado en el proceso de ventas?

4 ¢Considera que, el personal en general, genera confianza en
el cliente y muestra honestidad?

S Considera que, el personal en general, ; Muestra empatia en
situaciones sensibles en el proceso de una venta?

VENTAS MULTINIVEL

6 ¢La competencia de empresas de multinivel, tendié a crecer
con rapidez?

7 ¢Ud. cree que el crecimiento de las empresas de multinivel,
se debe a la capacitaciéon que le brindaron a sus
vendedores?

-l - - S I -
Sl e I = I =
2 Ll 2l Ll 2L 22

8 ¢Ud. cree que la capacitacién tradicional, trae como
consecuencia, la rutina, el decaimiento en la motivacion del
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vendedor multinivel?

9 ¢Elincremento de las ventas de la compafiia, se debieron a \/ \/ \/
la promocion de diversos productos por los diferentes
canales (Multinivel)?

VENTAS A DISTANCIA \/ \/ \/
10 ¢Las ventas a distancias te permitieron realizar las tareas \/ \/ \/
mas rapidamente?

11 | Las marcas, ¢ Estan correctamente representada a ventas a \/ \/ \/
distancia?

12 | ¢Estuvieron los productos asi como la informacion, faciles de \/ \/ \/
encontrar y disponibles en las ventas distancia (Canales
digitales)?

13 | ¢Los precios y promociones estuvieron calculados \/ \/ \/
correctamente en las ventas a distancia (Canales digitales)?

14 | ¢Los términos y condiciones de las promociones se \/ \/ \/
comunicaron correctamente a los clientes en las ventas a
distancia?

15 | ¢La mensajeria estuvo alineada y fue consistente en las \/ \/ \/
ventas a distancia (Canales digitales)?

16 | ¢Considera que, el cumplimiento de los protocolos de \/ \/ \/
distanciamiento social debido a la pandemia ayuda a vender
mas?

17 | ¢El uso de nuevos canales digitales ayudaron a vender \/ \/ \/

mas?
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18 | ¢Considera que, el cumplimiento de los protocolos de \/ \/ \/
distanciamiento social debido a la pandemia promueven la
omnicanalidad?

Observaciones (precisar si hay suficiencia): Hay suficiencia
Opinién de aplicabilidad:  Aplicable [ X ] Aplicable después de corregir[ ] Noaplicable [ ] 01 de Junio del 2021
Apellidos y nombre s del juez evaluador: Rosas Cabeza, José Manuel

DNI: 41510837

Especialidad del evaluador: Ingeniero de Sistemas, especialista en gestion de proyectos. (CIP: 150869)

#

1. Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado. ;t.:‘?:ﬁ?‘“

2. Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo L o

3. Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo Josk M. Rosas Cabea
Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimension O e
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EVALUACION DE EXPERTOS*

Estimado profesional, usted ha sido invitado a participar en el proceso de evaluacion la
investigacion: Uso de CloudKarafka y su Relacion con el nivel de venta en una Empresa
Privada Retail entre el 2019 y 2020. En razdn a ello se le alcanza el instrumento motivo de
evaluacion y el presente formato que servird para que usted pueda hacernos llegar sus

apreciaciones para cada item del instrumento de investigacion.

e Agradecemos de antemano sus aportes que permitan validar el instrumento y

obtener informacion valida, criterio requerido para toda la investigacion.

A continuacién, sirvase identificar el item o pregunta y conteste marcando con un aspa en
la casilla que usted considere conveniente y ademéas pueda hacernos llegar alguna otra

apreciacion en la columna observaciones.

INDICADORES DE CRITERIOS
EVALUACION DEL Sobre los items del
INSTRUMENTO instrumento

Muy
Malo
Malo

Bueno

Muy
bueno

o
[HEN

~| Regular

w

Estan formulados con

1. PERTINENCIA lenguaje apropiado que
facilita

Garantiza que el
hablante intenta lograr
el mayor efecto posible
con el menor esfuerzo
cognitivo de
procesamiento posible.

2. RELEVANCIA

Estan formulados con

3. CLARIDAD lenguaje apropiado que
facilita su compresion.

SUMATORIA PARCIAL

12

SUMATORIA TOTAL

12

(0] 01515 02 To) (0) 1 < F

A dilie Y
)

-

Atentamente,

CiP: 2832 0S
HUAMANI DOMINGUEZ, XAVIER LEONARDO




Certificado de Validez

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE EL USO DE CLOUDKARAFKA

Nr

o ITEMS Pertinencia | Relevancia | Claridad Sugerencias

ATENCION DE PEDIDOS SI | NO | SI | NO | SI | NO

1 | El uso de CloudKarafka en el trabajo, ¢ Te permitié
realizar las tareas mas rapidamente en la atencién de
pedidos?

2 | ¢Piensas que el uso de CloudKarafka mejoro tu
rendimiento en el trabajo en la atencion de pedidos?

3 | ¢Eluso CloudKarafka incrementd tu productividad en la
atencion de pedido?

4 | ;El uso de CloudKarafka reforzo tu efectividad en la
atencion de pedido?

ACCESO A RED

5 | ¢Considera que su interaccion con el Sistema utilizando
CloudKarafka le permite compartir informacion con
otras areas?

6 | ¢Considera que trabajar con CloudKarafka requiere
mucho esfuerzo mental conectandose a la VPN?

2| 2l =2 2| <2 <_
2 2L 2 2| <2 <_
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uso de datos personales de los clientes utilizando el
Sistema con CloudKarafka en la organizacion?

7 VI V] ¥
¢Cree que el Sistema con CloudKarafka es rapido?

8 | ¢Considera que CloudKarafka provee acceso a la \/ \/ \/
mayoria de datos?

9 | ¢Considera que la conexion en la red del Sistema con \/ \/ \/
CloudKarafka es mas estable la utilizada anteriormente?

10 | ¢Considera que el sistema con CloudKarafka provee \/ \/ \/
informacion integrada, oportuna y fiable?

SEGURIDAD \/ \/ \/

11 | ¢Las compras online del Sistema con CloudKarafka le \/ \/ \/
parecieron seguras que el Sistema anterior?

12 | ¢Cree que el Sistema con CloudKarafka realiza copias \/ \/ \/
de seguridad de datos?

13 | ¢Considera que es facil y seguro encontrar en el sistema \/ \/ \/
lo que se requiere hacer?

14 | ;Considera que la alta direccion estuvo interesada en el \/ \/ \/
uso de CloudKarafka para los diversos proyectos de la
empresa por la seguridad de datos que ofrece?

15 | ;Considera que la informacién que recibid sobre \/ \/ \/
idenficar un virus/malware o e-mail sospechoso en el
ordenador utilizando el sistema fue completa?

16 | ¢Considera que en términos generales el sistema cloud \/ \/ \/
computing le permite interconectarse con otros sistemas
de manera segura?

17 | ¢Considera que existe suficiente informacion sobre el \/ \/ \/
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18 | ¢Considera que el uso del Sistema con CloudKarafka \/ \/ \/
brinda mayores oportunidades de mejores politicas de
seguridad en la organizacion?

Observaciones (precisar si hay suficiencia): Hay suficiencia
Opinidn de aplicabilidad:  Aplicable [ X ] Aplicable despues de corregir[ ] Noaplicable [ ] 01 de Junio del 2021
Apellidos y nombre s del juez evaluador: Huamani Dominguez, Xavier Leonardo
DNI: 43575639
Especialidad del evaluador: Ingeniero de Sistemas — Consultor (CIP 253305)
1. Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
2. Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo
3. Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo
Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimension

CiP: 283205
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Certificado de Validez

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE EL USO DE CLOUDKARAFKA

Nr

o ITEMS Pertinencia | Relevancia | Claridad Sugerencias

2

NO

2

NO

@

VENTAS DE PERSONAL NO

1 ¢ El personal se mostré dispuesto a ayudar a los clientes en
el proceso de venta?

2 ¢Considera gque, en las ventas, en general, el personal es
considerado y amable con los clientes?

3 ¢ Considera que, el personal en general, se encuentra
calificado en el proceso de ventas?

4 ¢ Considera que, el personal en general, genera confianza en
el cliente y muestra honestidad?

S Considera que, el personal en general, ; Muestra empatia en
situaciones sensibles en el proceso de una venta?

VENTAS MULTINIVEL

6 ¢La competencia de empresas de multinivel, tendié a crecer
con rapidez?

7 ¢Ud. cree que el crecimiento de las empresas de multinivel,
se debe a la capacitaciéon que le brindaron a sus
vendedores?

2| L/ L2 2L L] 2] £
2l Ll 2| 2 2] 2 £
2l Ll 2| 2L 2L 2 L
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8 ¢Ud. cree que la capacitacion tradicional, trae como \/ \/ \/
consecuencia, la rutina, el decaimiento en la motivacion del
vendedor multinivel?

9 ¢Elincremento de las ventas de la compafiia, se debieron a \/ \/ \/
la promocion de diversos productos por los diferentes
canales (Multinivel)?

VENTAS A DISTANCIA \/ \/ \/
10 ¢Las ventas a distancias te permitieron realizar las tareas \/ \/ \/
mas rapidamente?

11 | Las marcas, ¢ Estan correctamente representada a ventas a \/ \/ \/
distancia?

12 | ¢Estuvieron los productos asi como la informacion, faciles de \/ \/ \/
encontrar y disponibles en las ventas distancia (Canales
digitales)?

13 | ¢Los precios y promociones estuvieron calculados \/ \/ \/
correctamente en las ventas a distancia (Canales digitales)?

14 | ¢Los términos y condiciones de las promociones se \/ \/ \/
comunicaron correctamente a los clientes en las ventas a
distancia?

15 | ¢La mensajeria estuvo alineada y fue consistente en las \/ \/ \/
ventas a distancia (Canales digitales)?

16 | ¢Considera que, el cumplimiento de los protocolos de \/ \/ \/

distanciamiento social debido a la pandemia ayuda a vender
mas?
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17 | ¢El uso de nuevos canales digitales ayudaron a vender \/ \/ \/

mas?
18 | ¢Considera que, el cumplimiento de los protocolos de \/ \/ \/

distanciamiento social debido a la pandemia promueven la

omnicanalidad?

Observaciones (precisar si hay suficiencia): Hay suficiencia
Opinion de aplicabilidad:  Aplicable [ X ] Aplicable después de corregir[ ] No aplicable [ ] 01 de Junio del 2021
Apellidos y nombre s del juez evaluador: Huamani Dominguez, Xavier Leonardo
DNI: 43575639
Especialidad del evaluador: Ingeniero de Sistemas — Consultor (CIP 253305)
1. Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
2. Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo
3. Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo
Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimension

CiP: 2832 0S
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EVALUACION DE EXPERTOS*

Estimado profesional, usted ha sido invitado a participar en el proceso de evaluacion la
investigacion: Uso de CloudKarafka y su Relacion con el nivel de venta en una Empresa
Privada Retail entre el 2019 y 2020. En razon a ello se le alcanza el instrumento motivo de
evaluacion y el presente formato que servird para que usted pueda hacernos llegar sus

apreciaciones para cada item del instrumento de investigacion.

e Agradecemos de antemano sus aportes que permitan validar el instrumento y

obtener informacion valida, criterio requerido para toda la investigacion.

A continuacién, sirvase identificar el item o pregunta y conteste marcando con un aspa en
la casilla que usted considere conveniente y ademéas pueda hacernos llegar alguna otra

apreciacion en la columna observaciones.

INDICADORES DE CRITERIOS
EVALUACION DEL Sobre los items del
INSTRUMENTO instrumento

Muy
Malo
Malo

Bueno

Muy
bueno

~| Regular

o
[HEN

w

Estan formulados con

1. PERTINENCIA lenguaje apropiado que
facilita

Garantiza que el
hablante intenta lograr
el mayor efecto posible
con el menor esfuerzo
cognitivo de
procesamiento posible.

2. RELEVANCIA

Estan formulados con

3. CLARIDAD lenguaje apropiado que
facilita su compresion.

SUMATORIA PARCIAL

12

SUMATORIA TOTAL

12

Observaciones: .........oeeeeeeeeeiifoeann.. A.........

............................................. A0

Atentamente,

RAMOS GO CARLOS




Certificado de Validez

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE EL USO DE CLOUDKARAFKA

Nr

o ITEMS Pertinencia | Relevancia | Claridad Sugerencias

ATENCION DE PEDIDOS SI | NO | SI | NO | SI | NO

1 | El uso de CloudKarafka en el trabajo, ¢ Te permitié
realizar las tareas mas rapidamente en la atencién de
pedidos?

2 | ¢Piensas que el uso de CloudKarafka mejoro tu

3 | ¢Eluso CloudKarafka incrementd tu productividad en la
atencion de pedido?

4 | ;El uso de CloudKarafka reforz6 ta efectividad en la

rendimiento en el trabajo en la atencion de pedidos? \/
atencion de pedido? \/

\/
\/
\/
\/

2| <] £ <

ACCESO A RED

5 | ¢Considera que su interaccion con el Sistema utilizando
CloudKarafka le permite compartir informacion con
otras areas?

<_
<
<_

6 | ¢Considera que trabajar con CloudKarafka requiere
mucho esfuerzo mental conectandose a la VPN?

-
=
S

¢Cree que el Sistema con CloudKarafka es rapido?
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¢Considera que CloudKarafka provee acceso a la
mayoria de datos?

\/

¢Considera que la conexién en la red del Sistema con
CloudKarafka es més estable la utilizada anteriormente?

10

¢Considera que el sistema con CloudKarafka provee
informacidn integrada, oportuna y fiable?

SEGURIDAD

11

¢Las compras online del Sistema con CloudKarafka le
parecieron seguras que el Sistema anterior?

12

¢Cree que el Sistema con CloudKarafka realiza copias
de seguridad de datos?

13

¢Considera que es facil y seguro encontrar en el sistema
lo que se requiere hacer?

14

¢Considera que la alta direccidn estuvo interesada en el
uso de CloudKarafka para los diversos proyectos de la
empresa por la seguridad de datos que ofrece?

15

¢Considera que la informacion que recibié sobre
idenficar un virus/malware o e-mail sospechoso en el
ordenador utilizando el sistema fue completa?

16

¢Considera que en términos generales el sistema cloud
computing le permite interconectarse con otros sistemas
de manera segura?

17

¢Considera que existe suficiente informacion sobre el
uso de datos personales de los clientes utilizando el
Sistema con CloudKarafka en la organizacion?

18

¢Considera que el uso del Sistema con CloudKarafka
brinda mayores oportunidades de mejores politicas de
seguridad en la organizacion?

2] 2 2 2] L2 2 [
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Observaciones (precisar si hay suficiencia): Si hay Suficiencia
Opinion de aplicabilidad:  Aplicable [ X ] Aplicable después de corregir[ ] No aplicable [ ] 07 de Junio del 2021
Apellidos y nombre s del juez evaluador: Ramos Gonzales Carlos
DNI: 25771858
4. Especialidad del evaluador: Ingeniero electrénico, con Maestria en Docencia y Gestion educativa
5. Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
6. Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo
7. Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo
Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimension
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Certificado de Validez

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE LAS VENTAS

Nr

o ITEMS Pertinencia | Relevancia | Claridad Sugerencias

<2

VENTAS DE PERSONAL SI NO | SI | NO NO

1 ¢ El personal se mostré dispuesto a ayudar a los usuarios en
el proceso de venta?

2 ¢Considera gue, en las ventas, en general, el personal es
considerado y amable con los clientes?

3 ¢ Considera que, el personal en general, se encuentra
calificado en el proceso de ventas?

4 ¢ Considera que, el personal en general, genera confianza en
el cliente y muestra honestidad?

<L 2 2] 2 £
<] 2 2] 2 £
<] 2 2] 2 £

5)
Considera que, el personal en general, ¢ Muestra empatia en
situaciones sensibles en el proceso de una venta?
VENTAS MULTINIVEL
6 ¢La competencia de empresas de multinivel, tendio a crecer \/ \/ \/

con rapidez?
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7 ¢Ud cree que el crecimiento de las empresas de multinivel,
se debe a la capacitacién que le brindaron a sus \/ \/ \/
vendedores?

8 ¢Ud cree que la capacitacion tradicional, trae como
consecuencia, la rutina, el decaimiento en la motivacion del \/ \/ \/
vendedor?

9 ¢El incremento de las ventas de la compaiiia, se debieron a
la promocion de diversos productos por los diferentes \/ \/ \/
canales?

VENTAS A DISTANCIA
: VNN
¢Las ventas a distancias te permitieron realizar las tareas
mas rapidamente?

; VNN
Las marcas, ¢ Estan correctamente representada?

12 ¢ Estuvieron los productos asi como la informacion, faciles de \/ \/ \/
encontrar y disponibles en los canales digitales?

13 ¢ Los precios y promociones estuvieron calculados \/ \/ \/
correctamente en los canales digitales?

14 ¢ Los términos y condiciones de las promaociones se \/ \/ \/
comunicaron correctamente a los clientes?

s NIEREIEEE

¢La mensajeria estuvo alineada y fue consistente en todos
los canales digitales?
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distanciamiento social debido a la pandemia ayuda a vender
mas?

16 | ¢Considera que, el cumplimiento de los protocolos de \/ \/

17 ¢ El uso de nuevos canales digitales ayudaron a vender \/ \/

mas?

18 | ¢Considera que, el cumplimiento de los protocolos de
distanciamiento social debido a la pandemia promueven la \/ \/ \/

omnicanalidad?

Observaciones (precisar si hay suficiencia): Si hay suficiencia
Opinidn de aplicabilidad:  Aplicable [ X ] Aplicable después de corregir[ ] Noaplicable [ ] 07 de Junio del 2021
Apellidos y nombres del juez evaluador: Ramos Gonzales Carlos
DNI: 25771858
Especialidad del evaluador: Ingeniero electronico, con Maestria en Docencia y Gestion educativa
7. Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
8. Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo
9. Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo
Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimension
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EVALUACION DE EXPERTOS*

Estimado profesional, usted ha sido invitado a participar en el proceso de evaluacion la
investigacion: Uso de CloudKarafka y su Relacion con el nivel de venta en una Empresa
Privada Retail entre el 2019 y 2020. En razdn a ello se le alcanza el instrumento motivo de
evaluacion y el presente formato que servird para que usted pueda hacernos llegar sus

apreciaciones para cada item del instrumento de investigacion.

e Agradecemos de antemano sus aportes que permitan validar el instrumento y

obtener informacion valida, criterio requerido para toda la investigacion.

A continuacién, sirvase identificar el item o pregunta y conteste marcando con un aspa en
la casilla que usted considere conveniente y ademéas pueda hacernos llegar alguna otra

apreciacion en la columna observaciones.

INDICADORES DE CRITERIOS
EVALUACION DEL Sobre los items del
INSTRUMENTO instrumento

Muy
Malo
Malo

Bueno

Muy
bueno

~| Regular

o
[HEN

w

Estan formulados con

1. PERTINENCIA lenguaje apropiado que
facilita

Garantiza que el
hablante intenta lograr
el mayor efecto posible
con el menor esfuerzo
cognitivo de
procesamiento posible.

2. RELEVANCIA

Estan formulados con

3. CLARIDAD lenguaje apropiado que
facilita su compresion.

SUMATORIA PARCIAL

12

SUMATORIA TOTAL

12

ODSEIVACIONES: ... e, T

Atentamente,

TORRES ARGOMEDO LEONARDO JOSE (CIP 100689)




Certificado de Validez

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE EL USO DE CLOUDKARAFKA

Nr

o ITEMS Pertinencia | Relevancia | Claridad Sugerencias

ATENCION DE PEDIDOS SI | NO | SI | NO | SI | NO

1 | El uso de CloudKarafka en el trabajo, ¢ Te permitié
realizar las tareas mas rapidamente en la atencién de
pedidos?

2 | ¢Piensas que el uso de CloudKarafka mejoro tu

3 | ¢Eluso CloudKarafka incrementd tu productividad en la
atencion de pedido?

4 | ;El uso de CloudKarafka reforzo tu efectividad en la

rendimiento en el trabajo en la atencion de pedidos? \/
atencion de pedido? \/

\/
\/
\/
\/

2| <] £ <

ACCESO A RED

5 | ¢Considera que su interaccion con el Sistema utilizando
CloudKarafka le permite compartir informacion con
otras areas?

<_
<
<_

6 | ¢Considera que trabajar con CloudKarafka requiere
mucho esfuerzo mental conectandose a la VPN?

-
=
S

¢Cree que el Sistema con CloudKarafka es rapido?
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¢Considera que CloudKarafka provee acceso a la
mayoria de datos?

\/

¢Considera que la conexién en la red del Sistema con
CloudKarafka es més estable la utilizada anteriormente?

10

¢Considera que el sistema con CloudKarafka provee
informacidn integrada, oportuna y fiable?

SEGURIDAD

11

¢Las compras online del Sistema con CloudKarafka le
parecieron seguras que el Sistema anterior?

12

¢Cree que el Sistema con CloudKarafka realiza copias
de seguridad de datos?

13

¢Considera que es facil y seguro encontrar en el sistema
lo que se requiere hacer?

14

¢Considera que la alta direccidn estuvo interesada en el
uso de CloudKarafka para los diversos proyectos de la
empresa por la seguridad de datos que ofrece?

15

¢Considera que la informacion que recibié sobre
idenficar un virus/malware o e-mail sospechoso en el
ordenador utilizando el sistema fue completa?

16

¢Considera que en términos generales el sistema cloud
computing le permite interconectarse con otros sistemas
de manera segura?

17

¢Considera que existe suficiente informacion sobre el
uso de datos personales de los clientes utilizando el
Sistema con CloudKarafka en la organizacion?

18

¢Considera que el uso del Sistema con CloudKarafka
brinda mayores oportunidades de mejores politicas de
seguridad en la organizacion?

2] 2 2 2] L2 2 [

2 2 2 2L L Ljle 2 -

< 2 2 2] Ll 2 Sl [
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Observaciones (precisar si hay suficiencia): Si hay suficiencia
Opinion de aplicabilidad:  Aplicable [ X ] Aplicable después de corregir[ ] No aplicable [ ] 07 de Junio del 2021
Apellidos y nombre s del juez evaluador: Torres Argomedo Leonardo José
DNI: 09979778
Especialidad del evaluador: Ingeniero Electronico colegiado (CIP 100689), Magister en Docencia Universitaria y Docencia Profesional
Tecnoldgica
8. Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
9. Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo
10. Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo
Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimension
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Certificado de Validez

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE LAS VENTAS

Nr

o ITEMS Pertinencia | Relevancia | Claridad Sugerencias

<2

VENTAS DE PERSONAL SI NO | SI | NO NO

1 ¢ El personal se mostré dispuesto a ayudar a los usuarios en
el proceso de venta?

2 ¢Considera gue, en las ventas, en general, el personal es
considerado y amable con los clientes?

3 ¢ Considera que, el personal en general, se encuentra
calificado en el proceso de ventas?

4 ¢ Considera que, el personal en general, genera confianza en
el cliente y muestra honestidad?

<L 2 2] 2 £
<] 2 2] 2 £
<] 2 2] 2 £

5)
Considera que, el personal en general, ¢ Muestra empatia en
situaciones sensibles en el proceso de una venta?
VENTAS MULTINIVEL
6 ¢La competencia de empresas de multinivel, tendio a crecer \/ \/ \/

con rapidez?
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7 ¢Ud cree que el crecimiento de las empresas de multinivel,
se debe a la capacitacién que le brindaron a sus \/ \/ \/
vendedores?

8 ¢Ud cree que la capacitacion tradicional, trae como
consecuencia, la rutina, el decaimiento en la motivacion del \/ \/ \/
vendedor?

9 ¢El incremento de las ventas de la compaiiia, se debieron a
la promocion de diversos productos por los diferentes \/ \/ \/
canales?

VENTAS A DISTANCIA
: VNN
¢Las ventas a distancias te permitieron realizar las tareas
mas rapidamente?

; VNN
Las marcas, ¢ Estan correctamente representada?

12 ¢ Estuvieron los productos asi como la informacion, faciles de \/ \/ \/
encontrar y disponibles en los canales digitales?

13 ¢ Los precios y promociones estuvieron calculados \/ \/ \/
correctamente en los canales digitales?

14 ¢ Los términos y condiciones de las promaociones se \/ \/ \/
comunicaron correctamente a los clientes?

s NIEREIEEE

¢La mensajeria estuvo alineada y fue consistente en todos
los canales digitales?
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distanciamiento social debido a la pandemia ayuda a vender
mas?

16 | ¢Considera que, el cumplimiento de los protocolos de \/ \/

17 ¢ El uso de nuevos canales digitales ayudaron a vender \/ \/
mas?

18 | ¢Considera que, el cumplimiento de los protocolos de
distanciamiento social debido a la pandemia promueven la \/ \/ \/

omnicanalidad?

Observaciones (precisar si hay suficiencia): Si hay suficiencia
Opinidn de aplicabilidad:  Aplicable [ X ] Aplicable después de corregir[ ] Noaplicable [ ] 07 de Junio del 2021
Apellidos y nombre s del juez evaluador: Torres Argomedo Leonardo José
DNI: 09979778
Especialidad del evaluador: Ingeniero Electronico colegiado (CIP 100689), Magister en Docencia Universitaria y Docencia Profesional
Tecnoldgica
1. Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
2. Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo
3. Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo
Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimension.
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ANEXO N°7.  Encuesta Web de Uso de CloudKarafka (Pag 1)

Encuestas Uso de CloudKarafka

Cuestionafio

*Obligatorio

1. Correo*

2.  Apelidos y Mombres *

3. Edad*
Marca sodo un ovalo.

~ VEntre 18y 24
) Entre 25 y 35

) Entre 36 y 45
Entre 46 y 60

Mas de &7

4. SHaxo*
Marca sofo un ovalo.

o Hambre

o Mujer
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Encuesta Web de Uso de CloudKarafka (Pag 2)

N

5 Area*

Marca sofo un dvalo.

S CWM
{___) Farmaciag

) Ottra:

6. Departamento *

7. Provincia *

B. Distrito ®

9. Eluso de CloudKarafka an el trabajo, ;Te permitic realizar las tareas mas
rapidameante en la atencion de peadidos? *

Marca sofo un dvalo.

i

{___)Munca
[ ) Casl nunca

) A veces

) Casl slampre

| Slemgre
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Encuesta Web de Uso de CloudKarafka (Pag 3)

10. ;Piensas que el uso de ClowdKarafka mejoro tu rendimiento en el trabajo en &

atencion de pedidos? *

Marca solo wh ovalo.

0 Mumca
{__ ) Casi nunca
[ Aveces
() Casi slempre

() Slempre

11,  ;Eluso CloudKarafka incremento tu productividad en la atencicn de pedido? *

Marca salo wn ovalo.

() Nunca
{___)Casi nunca
() A veces
() Casi siempre

[ Siempre

12.  ;jEluso de CloudHarafla reforzo tu efectividad en |a atencion de pedida? *
Marca solo wn ovala
() Munca
{__) Cagi nunca
) Aveces
() Casi siempre

) Siempre
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Encuesta Web de Uso de CloudKarafka (Pag 4)

N

13. iConsidera gue su imteraccion con &l Sistema utilizando ClowdKarafka le permite

compartir imformacion con otras areas? *
Marca solo wn dvalo

[ )HMunca

() Casi nunca

() Aveces

J—

[ )iCasi siempre

() Siempre

14. ;Considera que trabajar con CloudBarafka requiere mucho esfuerzo mental
conectandase a la VPNT *

Marca solo un dvalo.

() Munca

() Casi nunca
() Aveces
() Casi slempre

() Siempre

15.  ;Cree gue &l Sistema con CloudKarafka as rapido? *
Marca solo wn dvalo.

) Nunca

() Casinunca
() A veces
() casi slempre

() Slempre
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Encuesta Web de Uso de CloudKarafka (Pag 5)

N

16. ;Considera que CloudKarafka provee acceso a la mayoria de datos? *

Marca solo un ovalo.

() Nunca

() casinunca
() Aveces
() Casi siempre

(__) siempre

17. ;Considera que la conexion en la red del Sistema con CloudKarafka es mas estable
la utilizada anteriormente? *

Marca solo un ovalo.
() Nunca

() Casinunca

\ ,_,.' A veces

() Casi siempre

() siempre

18. ;Considera que el sistema con CloudKarafka provee informacion integrada,
oportuna y fiable? *

Marca solo un ovalo.
() Nunca
() Casinunca
() Aveces
() Casi siempre

() slempre
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Encuesta Web de Uso de CloudKarafka (Pag 6)

N

19. jilas compras online del Sistema con CloudKarafka le parecieron seguras gue &l

Sisterma anterior? *

Marca solo wn ovalo.

) Munca

() casi nunca
() Aveces
() Casi giempre

() siempre

200 ;Cree gue el Sistema con CloudKarafka realiza copias de seguridad de datos? *

Marca solo wn ovalo.

) Munca

() Casi nunca
() Aveces
() Casi siempre

() Siempre

21.  iConsidera gue es facil y seguro encontrar en el sistema lo que s& regquisra hacer?

Marca solo wn ovalo.

) Munea

i

[ ) Cagi nunca

i ) Aveces

[ ) Cagil siempre

() Siempre
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Encuesta Web de Uso de CloudKarafka (Pag 7)

N

22, jConsidera gue |a alta direccion estuvo interasada en el uso de CloudKarafka para
kos diversos provectos de la empresa por la seguridad de datos que ofrece? *

Marca solo wn ovalo.

) Munca

() Casi nunca
(") Aveces
() Casd siempre

) Siempre

23. jConsidera gue [a informacion gue recibid sobre identificar un virusmalware o e-
mail sospechoso en el ordenador utilizando al sistema fue completa? *

Marca solo un ovalo.

) Munca

() Casd nunca
) Aveces
() Casi siempre

) Slempre

24, jCornsidera gue en términos generales el sistema cloud computing le permita
interconectarss con otros sistemas de manera segura? *

Marca solo un ovalo.

() Munca

() Casd nunca
) Aveces
() Casi siempre

) Slempre
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Encuesta Web de Uso de CloudKarafka (Pag 8)

N

25, jConsidera gue existe suficiente informacion sobre el uso de datos personales de

kos clientes utilizando el Sistema con CloudKarafka en la organizacion? *

Marca solo wn ovalo.

[ Numca

T

() Casinunca
() Aveces

[ Casisiempre

() Siempre

26, jConsidera gue el uso del Sistema con Cloudiarafka brinda mayores
oportunidades de majoras politicas de seguridad en la organizacion? *

Marca solo wn ovalo.
() Nunca

() Casi nunca

[ ) hveces

() Casigiempre

() Siempre

Castillo Gaitan, Luis Carlos Pag. 147



Uso de CloudKarafka y su Relacién con el nivel de ventas en una Empresa

UNIVERSIDAD Privada Retail entre el 2019 y 2020.
PRIVADA DEL NORTE

ANEXO N°8.  Encuesta Web de Ventas (Pag 1)

N

Encuesta Ventas

*Obligatorio

1. Correo*

2. Apelidos y Mombras *

3. Edad*®
Marca sodo un ovalo.

Entre 18y 24
Entre 25 y 35
Entre 36 y 45

) Entre 46 y 60

Mas de &1

4. haxo*
Marca sodo un ovalo.

Hambre

) Mujer
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Encuesta Web de Ventas (Pag 2)

N

5 Area*

Marca sodo un ovalo.

JCYM
{___) Farmacia

) Otro:

6. Departamento *

7. Prowvincia *

B. Distrito ®

9.  iEl personal se mostro dispuesto a ayudar a los clientes en el proceso da venta? *

Marca sodo un ovalo.

i

) Munca
) Casl nunca
1 A oveces
) Casl slampre

) Slempre
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Encuesta Web de Ventas (Pag 3)

10. ;Cormsidera gue, en las ventas, en general, el personal es considerado y amable con
bos cliemtes? *

Marca salo wn dvalo.
) Hunca

() casi nunca
) A veses

. 'I

() Casi slempre

() Siempre

1.  ;Cornsidera gue, al personal en general, 52 encuentra calificado en el proceso de
ventas?

Marca solo wh ovalo.

() Hunea

(") casi nunca
) hveces
) Casl slempra

() siempre

12,  jConsidera gue, el personal en general, genera confianza en el chents y muestra
honestidad? *

Marca salo wn avalo.

) Hunca

) Casi nunce
) Aveces
() casi slempre

) siempre
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Encuesta Web de Ventas (Pag 4)

13. Considera que. el parsonal en general. j Muastra empatia en situaciones sensibles
an al proceso de una venta? *

Marca solo wn ovalo.

() Munea

() Casi nunca
([ Aveces
(") Casi siempre

() Siempre

.

14. ;Llacompetencia de empresas de multinivel, tendio a crecer con rapidez? *

Marca solo wn dvalo.

() Munea
P =
() Casd nunca

o

() Aveces

"

[ 1Casisiempre

) Siempre

15,  ;Ud cree que al crecimienta de las empresas de multinivel, se debe ala
capacitacion que ke brindaron a sus vendedoras? *

Marca solo wn avalo.

() Munea

- 'I

() Caginunca
() Aveces
() Casi siempre

() siempre
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Encuesta Web de Ventas (Pag 5)

16, ;U cree gue la capacitacion tradicional, trae como consacuancia, [a rutina, el
dacaimiento an la motivacion del vendedor? *

Marca solo uh ovalo.
[ ) Munca

() Casi nunca
() ioveces

-

[ ) Casi siempre

() Siempre

17.  jElincremento de las ventas de la compania, 52 debieron a la promocion de
diversos productos por los diferantes canalesy *

Marca solo un ovalo.

() Munca

() Casi nunca
(" lioveces
() Casi siempre

(" siempre

18. ;lLaswentas a distancias te permitieron realizar las tareas mas rapidamenta? *

Marca solo uwn ovalo.

() Mumca
() Casi nunca
[ lioveces

() icasi siempre

(" slempre
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Encuesta Web de Ventas (Pag 6)

19. Las marcas, ;Estan correctamente representada? *
Marca solo un ovalo.
() Nunca
() Casinunca
() Aveces
() casi siempre

(___) Siempre

20. ;Estuvieron los productos asi como la informacion, faciles de encontrar y
disponibles en los canales digitales? *

Marca solo un dvalo.

(___J Nunca

() casinunca
() Aveces
() Casi siempre

() siempre

21. ;Llosprecios y promociones estuvieron calculados correctamente en los canales
digitales? *

Marca solo un dvalo.

() Nunca

() Casinunca
() Aveces
() casi siempre

() sSlempre
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Encuesta Web de Ventas (Pag 7)

22,  jlos terminos y condiciones de |as promociones 58 comunicaron comactaments a
los clientas? *

Marca solo wh avalo.

() Munca
) casi nuncs
—

[ ) Aveces

() Casi siempre

(") siempre

23. ;jLa mensajeria estuvo alineads y fue consistente en todos los canales digitales? *

Marca solo wh ovalo.

I Munca

|

[ )Casi nunce
[ Javeces
() casd slempre

() siempre

24. jConsidera gue, el cumplimiento de los protocolos de distanciamiento social
dabido a la pandemia ayudan a vender mas? *

Marca solo wh ovalo.

) Munca

(" 71 Casi nunca

[ Aveces
() casd slempre

[ ) siempre
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Encuesta Web de Ventas (Pag 8)
25, jEluso de nuewvos canales digitales ayudaron a vender mas? *
Marca solo wh ovalo.
() Munca
() Casi nunca
) Aveces
() Casi giempre

() siempre

26, jConsidera gue, el cumplimiento de los protocolos de distanciamiento social
deabido a la pandemia promueven la omnicanalidad? *

Marca solo wn ovalo.

() Munca
[ ) Casinunca
() Aveces
() Casi siempre

() Slempre
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ANEXO N° 9. Detalle de Confiabilidad del Instrumento Uso CloudKarafka

Mediadela  Varianzadela  Correlacion Alfa de
escala si se escala si se elemento-total Cronbach si se
elimina el elimina el corregida elimina el

elemento elemento elemento

El uso de CloudKarafka en

el trabajo, ¢ Te permitié

realizar las tareas mas 76,60 30,245 ,680 ,869
rapidamente en la atencién

de pedidos?

¢Piensas que el uso de
CloudKarafka mejoré td

- . 76,58 30,249 ,685 ,868
rendimiento en el trabajo en

la atencion de pedidos?

¢El uso CloudKarafka
incremento ta productividad 76,53 30,300 ,691 ,868
en la atencién de pedido?

¢El uso de CloudKarafka
reforzo tl efectividad en la 76,42 31,386 ,550 874
atencién de pedido?

¢Considera que su

interaccion con el Sistema

utilizando CloudKarafka le 76,62 31,331 ,487 ,875
permite compartir

informacion con otras areas?

¢Considera que trabajar con
CloudKarafka requiere

79,33 40,455 -,623 ,928
mucho esfuerzo mental
conectandose a la VPN?
¢ Cree que el Sistema con

76,60 29,291 ,687 ,867

CloudKarafka es rapido?

¢Considera que
CloudKarafka provee acceso 76,44 31,207 ,569 ,873
a la mayoria de datos?

¢Considera que la conexion
en la red del Sistema con

) 76,40 30,882 ,668 ,870
CloudKarafka es més estable
la utilizada anteriormente?
¢Considera que el sistema
con CloudKarafka provee
76,40 30,973 ,650 ,871

informacion integrada,
oportuna y fiable?
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¢Las compras online del
Sistema con CloudKarafka le

) 76,36 31,689 ,635 ,873
parecieron seguras que el

Sistema anterior?

¢ Cree que el Sistema con
CloudKarafka realiza copias 76,33 32,545 ,460 877
de seguridad de datos?

¢Considera que es facil y
seguro encontrar en el

. . 76,31 32,037 ,525 ,875
sistema lo que se requiere

hacer?

¢Considera que la alta

direccion estuvo interesada

en el uso de CloudKarafka

para los diversos proyectos 76,62 29,149 ,808 ,863
de la empresa por la

seguridad de datos que

ofrece?

¢Considera que la

informacion que recibid

sobre idenficar un

virus/malware o e-mail 76,76 27,371 144 ,864
sospechoso en el ordenador

utilizando el sistema fue

completa?

¢Considera que en términos

generales el sistema cloud

computing le permite 76,40 30,700 ,705 ,869
interconectarse con otros

sistemas de manera segura?

¢Considera que existe
suficiente informacién sobre
el uso de datos personales de
] o 76,89 27,510 752 ,864
los clientes utilizando el
Sistema con CloudKarafka

en la organizacién?

¢Considera que el uso del
Sistema con CloudKarafka
brinda mayores
. . 76,42 32,159 ,403 ,878
oportunidades de mejores
politicas de seguridad en la

organizacion?
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ANEXO N° 10.

Uso de CloudKarafka y su Relacién con el nivel de ventas en una Empresa
Privada Retail entre el 2019 y 2020.

Detalle de Confiabilidad del Instrumento Ventas

Estadisticos total-elemento

Media de la
escala si se
elimina el
elemento

Varianza de la
escala si se
elimina el
elemento

Correlacion
elemento-total
corregida

Alfa de
Cronbach si
se eliminael

elemento

¢ El personal se mostro
dispuesto a ayudar a los
clientes en el proceso de
venta?

¢ Considera que, en las
ventas, en general, el
personal es considerado y
amable con los clientes?
¢ Considera que, el
personal en general, se
encuentra calificado en el
proceso de ventas?
¢Considera que, el
personal en general,
genera confianza en el
cliente y muestra
honestidad?

Considera que, el
personal en general,
¢Muestra empatia en
situaciones sensibles en
el proceso de una venta?
¢La competencia de
empresas de multinivel,
tendié a crecer con
rapidez?

¢Ud cree que el
crecimiento de las
empresas de multinivel,
se debe a la capacitacion
gue le brindaron a sus
vendedores?

74,93

74,96

74,91

74,93

75,00

74,87

74,76

68,564

68,316

68,492

66,427

65,045

67,800

69,689

,596

,676

,627

,804

, 752

712

,513

,937

,936

,937

,933

,934

,935

,939
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¢cUd cree que la
capacitacion tradicional,
trae como consecuencia,
la rutina, el decaimiento
en la motivacioén del
vendedor?
¢Elincremento de las
ventas de la compaiiia, se
debieron a la promocion
de diversos productos por
los diferentes canales?

¢ Las ventas a distancias
te permitieron realizar las
tareas mas rapidamente?
Las marcas, ¢ Estan
correctamente
representada?

¢ Estuvieron los productos
asi como la informacion,
faciles de encontrar y
disponibles en los canales
digitales?

¢ Los precios y
promociones estuvieron
calculados correctamente
en los canales digitales?
¢ Los términos y
condiciones de las
promociones se
comunicaron
correctamente a los
clientes?

¢La mensajeria estuvo
alineada y fue consistente
en todos los canales
digitales?

¢ Considera que, el
cumplimiento de los
protocolos de
distanciamiento social
debido a la pandemia
ayudan a vender mas?

Uso de CloudKarafka y su Relacién con el nivel de ventas en una Empresa

Privada Retail entre el 2019 y 2020.

74,84 70,998
74,38 69,513
74,47 66,982
74,42 67,159
74,44 65,980
74,49 66,392
74,73 66,245
74,69 67,219
74,53 66,755

,340

,669

,680

,709

, (76

, 769

,694

,698

,585

,943

,936

,936

,935

,934

,934

,935

,935

,938
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¢El uso de nuevos
canales digitales
ayudaron a vender mas?
¢ Considera que, el
cumplimiento de los
protocolos de
distanciamiento social
debido a la pandemia
promueven la
omnicanalidad?

Uso de CloudKarafka y su Relacién con el nivel de ventas en una Empresa

Privada Retail entre el 2019 y 2020.

74,27 69,655

74,51 65,574

,666

,705

,937

,935
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ANEXO N° 11. Cuadro estadistico de resumen, escala de los elementos del Instrumento Uso CloudKarafka

Estadisticos de resumen de los elementos

Media Minimo Maximo Rango Méximo/minimo  Varianza N de elementos
Medias de los elementos 4,573 4,333 4,800 467 1,108 ,019 10
Correlaciones inter-elementos ,581 ,339 ,838 ,499 2,471 ,013 10

Estadisticos de la escala

Media Varianza Desviacion tipica N de elementos
81,18 34,604 5,883 18
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ANEXO N°12. Cuadro estadistico de resumen, escala de los elementos del Instrumento Ventas

Estadisticos de resumen de los elementos

Media Minimo Maéaximo Rango Maximo/mini Varianza N de
mo elementos
Medias de los elementos 4,510 1,844 4,867 3,022 2,639 ,466 18
Correlaciones Inter- 341 -610 714 1324 1170 096 18
elementos

Estadisticos de la escala
Media Varianza Desviacion tipica N de
elementos
45,73 30,245 5,500 10
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ANEXO N°13.  Resumen de procesamiento de los casos y fiabilidad del Instrumento Ventas

Resumen del procesamiento de los casos

N %
Validos 45 100,0

Casos Excluidos? 0 0,0
Total 45 100,0

a. Eliminacién por lista basada en todas las
variables del procedimiento.

Estadisticos de fiabilidad

Alfa de Alfa de Cronbach basada en los N de
Cronbach elementos tipificados elementos
0,930 0,933 10
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ANEXO N°14. Tabla de correlacion entre las variables Uso CloudKarafka y Ventas

Correlaciones

Uso
Ventas
CloudKarafka
Coeficiente de correlacion 1,000 0,722™
Uso CloudKarafka Sig. (bilateral) . 0,000
Rho de N 45 45
Spearman Coeficiente de correlacion 0,722™ 1,000
Ventas Sig. (bilateral) 0,000

N 45 45




Base de Datos de la Variable Uso CloudKarafka

ANEXO N° 15.

Uso CloudKarafka

Acceso a Red

Sequridad

P12 [F13 | P14 (P15 [PIE | P17 | P2

- X

Fz2 [F3 [P4 [PE [PE [PY (P& |P3 |PIO|PN

Atencion de

F1

10

12
13
14
15
1
17
12
13
20

21

22
23
24
26
26
27
28
23
a0

A

a2
a3
34
35
36
ar
ag
a4
40

il

42
43

-
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N

Base de Datos de la Variable Ventas

ANEXO N° 16.

"

¥entas

¥entas a Distancias

F12 |F13 | P4 P15 | P16 | P17 | P13

Yentas

¥entas Personal

Fz [F3 [P4 [PE [PE |FPY P& |F3 |FI0 P

F

10

11
12
13
4
15
1
17
12
13
20

21
22
23
24
25
26
27
28
29
a0

H
32
33
34
35
26
ar
23
29
40

41
42
43
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ANEXO N°17. Reporte de Ventas por Canal — Farmacias Peruanas

= R R VENTAS 2019-2020 (version 1).xlsb [Autoguardade] - Microsoft Excel —

Inicio | Insertar  Disefio de pagina  Formulas  Datos  Revisar  Vista ca@ ot
j;!] "j _ catbn 1A == % B S Ajustartexto Moneda - ij‘ ﬁ _l;% E- : Lg__| ;:;::T N ﬁ [ﬁ
B ERANENED S = 68 Sy % 00 W8 fomke, pviomge e oG romie 5 T g ey
Portapapeles 1 Fuente Fl Alineacién Il MNamero Il Estilos Celdas Modificar
K12 - £ | =x10-110
A B c D E F 6 H | )
1 mes Bl corroracion B unipap_nEGocio pescBll venta - aflo 2020 Ei
2 2019 12 INKAFARMA  VENTA DELIVERY s/ 6,631,482.27 MES (Todas) -
3 (2013 ‘o4 INKAFARMA  VENTA MAYORISTA s/ 292,228.20
4 '2020 'CLS INKAFARMA VENTA DELIVERY s/ 5,682,813.52 Etiquemsdefila +} Suma de VENTA
5 Do o7 MIFARMA VENTA MOSTRADOR 5/ 175,999,157.33  INKAFARMA 2788186233
6 2019 "0 INKAFARMA  SALUD SIN FRONTERAS s/ 1,031.92 # MIFARMA 2245844920
7 2019 (3 INKAFARMA  APP s/ 2,358,501.71 Total general 5034031153
s 2019 o7 INKAFARMA  SALUD SIN FRONTERAS s/ 823.02 Afio afio
9 '201‘3 '07 INKAFARMA VENTA MOSTRADOR s/ 217,376,522.74 2019 2020
10 2019 o5 MIFARMA VENTA CONVENIO s/ 2,549,096.35 5/4,786,541,148.70 5/5,034,031,153.20
11 2020 ‘o4 INKAFARMA  VENTA DELIVERY s/ 5,226,729.48
E[zcus :05 MIFARMA VENTA DELIVERY s/ 2,501,659.88 [Csrzazas0,00a501
13 2020 09 MIFARMA VENTA MOSTRADOR s/ 175,195,385.48
14 2020 03 MIFARMA VENTA CONVENIO s/ 2,363,376.19
15 2020 12 INKAFARMA  VENTA MAYORISTA s/ 4,974.15
16 2020 o5 INKAFARMA  VENTA CONVENIO s/ 3,406,231.97
17 2019 ‘05 MIFARMA VENTA CONVENID s/ 2,667,532.72
18 2019 03 MIFARMA VENTA MOSTRADOR s/ 173,595,577.39
13 2019 (5 INKAFARMA  VENTA CONVENIO s/ 441835439
20 D 01 MIFARMA VENTA CONVENIO s/ 2,677.575.72
21 2020 (3 INKAFARMA ==DESCONOCIDO s/ 302.46
22 2020 05 MIFARMA APP s/ 1,121,551.04
23 2020 01 MIFARMA APP s/ 121,879.18
24 2020 08 MIFARMA VENTA CONVENIO s/ 2,675,743.13
25 D019 11 MIFARMA VENTA MAYORISTA s/ 13620730
26 2020 o4 MIFARMA VENTA DELIVERY 5/ 2,445,895.03
27 "2ms ‘o9 MIFARMA VENTA MAYORISTA s/ 272,640.76
i€« » %[ | VENTA POR CANAL ~VENTA POR SKU 3 ) 4] W ] i
Listo | Recuperado | EEEE e
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ANEXO N°18. Reporte de Ventas por Canal — Farmacias Peruanas

Z&d=- 5 VENTAS2019-2020 (version T).xlsb [Autoguardada] - Microsoft Excel - %
@ Inicio Insertar Disefio de pagina Férmulas Datos Opciones Disefio @ =@
2 .y = ) Y == == + Z Autosuma = a3
Calibri S AW ¥ Siajustar texto Personalizada - £ 157} = E _UJ S j}? }3
= B <A & . @ <8 | Formato Darformato Estilos de | Insertar Eliminar Formato | Ordenar  Buscar
N LS R &8 combinary centrar - | 89~ % ™ > condicional como tabla < celda~ - - ~ 2 Bomar~  yfitrar~ seleccionar -
Fuente Alineacién Ngmero Estilos Modificar
- J- | 26.881355334 v
A B E 0 E F G | J K L [T
1 = = = = = = = = - = afin (Tedas) - ol
z oz e INKAFARMA  MEDICAVE| MEDICAVEI PRODUCTE DERMATOL 240071 ALCOHOL INKAFARMA 96 LIOFCO:I000M 51 52286111 MES (Todas) -
3 e0m 8 HIFAFMA CONSUMD DERMACCS CUIDADD IF PIEL SENSI 13895 SEBAMED BABYCRFLUDAFCON2O0ML S T7.098.70 CORPORACION (Todas) -
4 %oz 07 INKAFARMA  NUTRICION WELLNES  SUPLEMER COMPLEME 8280 HELTY COLAGEND400MG CAPFCO:B0UNE S/ 73.284.74
5 oz ot INKAFARMA  CONSUMO BELLEZA  HIGIERICD, DESECHAE 700373 ELITE PARIL TAIP.HOJAPAQWEUND. VENTOL S5 2677.34 Jaa -i| Suma de VENTA
5 020 07 INKAFARMA  DISPOSITI, DISPOSITR, DISPOSIT COLECTOR 935008 BOLSACOLECT DEORNAPEDIDOMLLND S/ 1388.34 PAflAL DESECHABLE BEBE St 661974.908.55
7008 INKAFARMA  COMSUMO CUDADOF TALCOPAF TALCOPAL 9702 DEFODT TCOMENTOL 250G+80G, PACK:2L 5/ 49,854.38 ANTINFLAMATORIOSY ANTIREUMATICO St 450,123,428 87
8 Pos 08 INKAFARMA  CONSUMO BELLEZA DEPLACIO DEPILACIO 16635 DEPILE CRDEP FAC TEOXS0ML. MANZ Y UIT S{  4.053.88 ANTIBACTERIANO SISTEMIED St 410.327.353.45
3 020 8 HIFAFMA MEDICAME| MEDICAMEI AGENTE Dh EQUIPODE 24715 ACCU-CHEKINSTANT TIRAREACT CJAKSOL S/ 68,603.91 SUPL. /0 COMP. NUTRICIONAL ADLLTC St 288.744.764.09
0 P00 Mo INKAFARMA  MEDICAME| MEDICAMEI PRODUCTE SISTEMA M 188021 AZUFRE BARRA 1706 CJAsSLND | 858108 FORMULALACTEAETAPA 3 S 285,268 218.95
Toe INKAFARMA  MEDICAVEI MEDICAVEI PRODUCTE VARIOS, Fi 920002 BENCINA FECTF.LUQERZAFCONZOML S5 265,57 FORMULALACTEA ETAPA 1 St 75300791353
12 2020 '8 HIFARMA MEDICAME| MEDICAME| PRODUCTC DERMATCL 20853 ALCOHOL S6A'MFARMAFCOWZOML S 288.27 OFTALMOLOGICOS St 24836705677
R HIFARMA CONSUMO BELLEZA  DEPILACIO DEPLACIO 16836 DEPILE CERA ROLL DN+BANDFCHIZOML, Pl 5! 1875.48 ANTIDIABETICOS S 242,740.274.77
14 2020 'O7 HIFARMA MUTRICION WELLNES SUPLEMER COMPLEME 27637 VITAGEL FORTIFLEXPYO FCOW505 Si 45088342 PREPARADOS PARA LA TOSY ELRESFF St 203275 616.63
5 2020 M HIFAFMA CONSUMD CUIDADD F TALCO PAF TALCOPAR 25437 DED PES CLNICAL SPRAY ZB0MLPACK2UI 51 157351 UROLOGICO St 195.021505.32
® P08 "0 HIFARMA NUTRCION WELLNES SUPLEMER COMPLEWME 11133 COLLAGEN ARTPROPYOFCCH320G, FRES S/ TB51310 HORMSEX. ¥ MODULADORESDEL SIST1 St 183,225,258.00
s INKAFARMA  MEDICAMEI GENERICO SOLUCION SUSTITUTC 4792 CLORURO SODERALN 0.9% INY IVFCOAIC S5 1505112 AGENTES TRAT. ALTERAC.CAUSADAPC St 170.444.534.07
fa 2020 '3 HIFARFA DISPOSITI. DISPOSIT DISPOSITH, SONDA 14450 SONDAFOLEY 2 VIAS #16 LNIDAD ] 53.02 SUPL Y/OCOMP.NUTRICIONALPED, St 170.251289.91
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z3 fom HIFARHA MUTRICION WELLNES SUPLEMER COMPLEME 23962 VITAGEL PYOCOLAGEND SOBWIOG Cdiwls 51 3258553 VITAMINAS SOLAS St BBA001Z5.56
24 208 O HIFARMA MEDICAME| MEDICAMEI PRODUCTC VARIDS, Fé 920012 BENCINAFECTF.UDERZAFCONZSOML S 49263 ANTHSTAMNCOPARA USO SISTEMCC 5! 145.758,956.77
ERE ] HIFARMA MEDICAME| MEDICAMEI PRODUCTC TRACTO AL 10423 BICARE. DISODIDZTP. PYOFCOA00G 5/ 138276.88 CORTICOSTEROIDES SISTEMCOS S 140,836, 728.57
] HIFARMA NUTRICION WELLNES SUPLEMER COMPLEME 19843 COLAGEND HOROLEADOPOLYOFCOTB0! 51 4644193 PSICOANALEPTICO St 1904028560
27 r0m e HIFAFMA CONSUMD CUIDADD F TALCO PAF TALCOPAR 421310 DED PESDES SPFCOWBOML ANTIBAC 51 22859 COMPLEMENTOPROTEICO St 138.403.25061
R I HIFARMA DISPOSITI, DISPOSITI. DISPOSITH, SONDA 935089 SONDANELATONURET#1240CMUND S 5365 RECARGA VIRTUAL St 186,790,240.97
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ANEXO N°19. Ficha Sunat - Farmacias Peruanas

2RI BUMNAT « Consuln RUC

Consulta RUC

Resultnda de [a Bisguaeds

Mumere de BRUC:
20605900012 - FARMACIAS PERUANAS 5.A.C,

Tipe Contribuyente:
SOCIEDAD ANONMA CERRADA

Mombre Comercial:

Fecha de Inscripcicn:

1222020
Fecha de Inicio de Actividades:

120212020

Estado del Contribuyente:
ATV

Condicidn del Contribuyenta:
HABIDD

Demicilia Fiscal:
CALVICTOR ALZAMORA RO, 147 URE, SANTA CATALIMA LIMA = LIMA - LA VICTOR]A

Sistema Emisian de Comprobante:
COMPUTARIZADO
Actividad Comercio Exterior:

IMPORTADOR

Sistemma Contabilidiad:
COMPUTARIZADO

Actividad({es) Econdmicals):

Principal - E299 = OTRAS ACT|VIDADES DE SERVI|C|OS DE APOYD A LAS EMPRESAS N,C.F,

Comprobantes de Pago ofaut, de impresién (F, 808 u B16):

GUIA DE REMISION = REM|TENTE

Sistema de Emision Electrénica:

DESDE LOS SISTEMAS DEL CONTRIBUYENTE, AUTOR|Z DESDE D3/08/2020

Emisor elecirénico desde:
030812020

Comprobantes Electronicos:
FACTURA (desde 030EZ120), BOLETA (desde M&2020]

Afiliado &l FLE desde:

Padrones:

MIMGLIMG

Facha consdla J805001 1805

B 1997 - 2021 SUMAT Deraches Resarmdos
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ANEXO N°20. Carta de Autorizacién de Informacion de Empresa - Farmacias Peruanas
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