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RESUMEN 

 

 
La presente tiene por Objetivo: Determinar la relación que existe entre el sistema web 

y la gestión comercial del Minimarket Landolt, Huancayo en el 2025. Metodología: En este 

estudio, se utilizó una aproximación deductiva, comenzando con ideas amplias para luego 

enfocarse en detalles específicos. La investigación fue de carácter aplicado, buscando 

soluciones prácticas para problemas reales ya identificados. Se empleó un diseño no 

experimental y transversal, lo que implica que la información se recolectó en un único instante. 

Finalmente, el alcance de la investigación fue correlacional, con el objetivo de determinar la 

conexión entre las variables estudiadas. Población y muestra: El grupo de estudio incluyó a 

la totalidad de los 10 empleados del minimarket, quienes utilizan el sistema web y participan 

en las actividades de gestión comercial. Por lo tanto, se consideró una muestra censal, tomando 

en cuenta a los 10 trabajadores que conforman la población. Para la recolección de datos, se 

empleó la encuesta como método, y el cuestionario, compuesto por 16 preguntas. La 

información obtenida se procesó y analizó estadísticamente mediante el software SPSS versión 

26.0. Resultados: El análisis mediante el coeficiente de correlación de Pearson dio como 

resultado un valor de 0,787 y una significancia de 0,002. Esto permitió confirmar, con un 95% 

de confianza, la existencia de una relación positiva alta entre variables de estudio. 

Palabras Claves: Sistema web, gestión comercial y planificación. 



xii 
 

ABSTRACT 

 

 
This objective is to determine the relationship between the web system and the 

commercial management of the Landolt Minimarket, Huancayo, in 2025. Methodology: In this 

study, a deductive approach was used, starting with broad ideas and then focusing on specific 

details. The research was applied in nature, seeking practical solutions to real problems already 

identified. A non-experimental and cross-sectional design was used, which implies that the 

information was collected at a single moment. Finally, the scope of the research was 

correlational, with the objective of determining the connection between the variables studied. 

Population and sample: The study group included all 10 employees of the minimarket, who use 

the web system and participate in commercial management activities. Therefore, a census 

sample was considered, taking into account the 10 workers that make up the population. For 

data collection, a survey was used as the method, and the questionnaire, composed of 16 

questions. The data obtained were processed and statistically analyzed using SPSS version 26.0 

software. Results: Analysis using Pearson's correlation coefficient yielded a value of 0.787 and 

a significance level of 0.002. This confirmed, with 95% confidence, the existence of a highly 

positive relationship between the study variables. 

Keywords: Web system, business management and planning.. 



1 
 

INTRODUCCIÓN 

 

 
Esta investigación, denominada "Implementación de un sistema web y la gestión 

comercial del Minimarket Landolt, Huancayo - 2025", tiene como objetivo determinar la 

magnitud de la conexión entre un sistema web y la administración comercial. Este hallazgo 

permitió determinar con exactitud el grado de correlación entre ambos componentes, 

estableciendo un fundamento para la optimización de las actividades de administración 

comercial, incluyendo la planificación comercial, la gestión de ventas y la administración de 

marketing en el Minimarket Landolt, situado en Huancayo. La investigación se realizó 

conforme a las directrices y la estructura de investigación establecidos por la Universidad 

Nacional José Faustino Sánchez Carrión, los cuales se exponen a continuación: 

En el capítulo inicial, los autores se centraron en la concepción de la investigación. 

Esto implicó la caracterización del entorno problemático, la elucidación de las interrogantes y 

objetivos de la investigación, la presentación de la justificación de su ejecución, la definición 

del alcance de la investigación y la valoración de su viabilidad. 

En el segundo capítulo, se expuso el marco teórico, en el cual se elucidaron los estudios 

previos significativos (antecedentes), los principios teóricos que respaldan la investigación y 

las definiciones de los términos técnicos fundamentales para su comprensión. Además, este 

capítulo estableció tanto las hipótesis como la operacionalización de las variables objeto de 

estudio. 

En contraposición, el tercer capítulo se enfocó en la estructura metodológica. En este 

contexto, los autores detallaron detalladamente el método, el diseño, el tipo y el nivel de 

investigación implementados. Además, se establecieron la población y la muestra, las técnicas 

empleadas para la recolección de datos y los procedimientos para su procesamiento. 
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En el cuarto capítulo, se expondrán los hallazgos obtenidos del análisis estadístico 

efectuado utilizando el software SPSS 26.0. Además, se incorporaron las contrastaciones de 

las hipótesis, facilitando así la determinación del grado de correlación entre las variables 

principales y sus diversas dimensiones. 

En el quinto capítulo, los autores realizaron un análisis crítico de los descubrimientos 

de la investigación, estableciendo paralelismos entre sus hallazgos y los obtenidos en los 

estudios previos citados en los antecedentes. 

En el sexto capítulo, los autores expondrán las conclusiones derivadas de la 

investigación y las sugerencias que consideraron pertinentes para optimizar el estado actual de 

la organización. 

En conclusión, en el capítulo séptimo se incorporaron las referencias bibliográficas que 

respaldaron la investigación, citadas conforme a las pautas establecidas por la norma APA en 

su sexta edición. 
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Capítulo I. Planteamiento del problema 

 

 

 
1.1. Descripción de la realidad problemática 

 

En años recientes, las organizaciones han atravesado transformaciones significativas en 

su contexto, atribuibles a la era digital. Esto ha suscitado la necesidad de perfeccionar la 

administración y gestión comercial para una gestión eficaz de la información. Dentro de este 

marco, tanto entidades privadas como públicas están incorporando tecnologías emergentes, 

tales como los sistemas web, que proporcionan un incremento en la seguridad y un control más 

eficaz de la información en los procesos comerciales. 

En Perú, numerosas organizaciones de tamaño medio y pequeño están integrando 

plataformas digitales como herramienta de apoyo para su administración. Los sistemas web 

optimizan la gestión de múltiples áreas corporativas, optimizando la administración 

administrativa y comercial, entre otras funciones. Esta circunstancia se atribuye a su habilidad 

para acelerar y automatizar procesos, particularmente aquellos de mayor importancia para la 

organización. 

La administración comercial engloba una serie de actividades que abarcan desde el 

examen del mercado hasta la comercialización final al cliente. Para alcanzar este objetivo, se 

instauran estrategias y políticas de ventas y marketing, se persigue una gestión eficaz de la 

información, su procesamiento y disponibilidad, y se optimizan los procesos y procedimientos 

asociados. 

El Minimarket Landolt, ubicado en Huancayo, ofrece productos esenciales, incluyendo 

golosinas, artículos de limpieza y productos de cuidado personal, entre otros. El incremento 

en la diversidad de productos ha provocado un incremento considerable en el volumen de 

información gestionada. La administración manual de dicha información en cuadernos ha 

inducido una pérdida de control administrativo, particularmente en relación con la 
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administración comercial. Este fenómeno ha desencadenado dificultades tales como la pérdida 

de información, registros inexactos de pedidos y ventas, descontrol en los pagos a proveedores, 

una administración inadecuada de los materiales, inexactitudes en el inventario, ausencia de 

registro de cotizaciones y una planificación insuficiente. Adicionalmente, la prevalencia de 

documentación física y la demora en la distribución de pedidos han deteriorado las relaciones 

con proveedores y clientes, ejerciendo un impacto negativo en la organización. 

Comprendemos que la efectiva toma de decisiones demanda información fiable y 

completa. No obstante, en el Minimarket Landolt, esta labor se encuentra dificultada por la 

ausencia de información y reportes de fácil acceso. La abundancia de datos desestructurados 

obstaculiza su consolidación, propicia una coordinación operativa insuficiente y induce la 

pérdida o desorientación de documentos. 

Un desafío adicional reside en la estimación incorrecta de las ganancias diarias y la 

pérdida de tiempo al cerrar la cuenta. La falta de automatización en este proceso impone al 

personal la necesidad de efectuar cálculos manuales, lo cual requiere un volumen considerable 

de tiempo y incrementa la probabilidad de equivocaciones. 

El Minimarket Landolt aspira a expandir su mercado, superando la atención exclusiva 

a los consumidores que acuden al establecimiento. Para lograr este objetivo, se propone la 

implementación de una plataforma digital que facilite a los clientes la realización de pedidos y 

la recepción de entregas a domicilio, con el objetivo de captar a su clientela potencial. Para 

satisfacer sus requerimientos y abordar su problemática actual, el minimarket debería disponer 

de un sistema web que facilite la consecución de sus metas. Este sistema debería facilitar el 

almacenamiento, la gestión y la provisión de informes en tiempo real, facilitando así una 

gestión comercial optimizada, y promover una toma de decisiones efectiva. 

Con base en lo expuesto, el presente estudio tiene como objetivo examinar el estado 

actual del Minimarket Landolt y determinar si existe una correlación entre la implementación 
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de un sistema web y la administración comercial en dicha entidad comercial. La detección y 

el examen de esta posible correlación son cruciales para entender cómo una herramienta digital 

podría influir en las operaciones comerciales del establecimiento de venta al por menor. 

 

 

1.2. Formulaci lón d lel problem la 

 

1.2.1. Prloblema gen leral. 

 

¿Exliste relaci lón entrle el si lstema web y lla gestilón comercial dl el Minimarket Landolt, 

Huancayo eln ell 2025? 

 

 

1.2.2. Problemas específicos. 

 

1. ¿Exi lste relación entre el sistema web y la planificaclión comercial del 

Minimarket Landolt, Huancayo en el 2025? 

2. ¿Exi lste relación entre el s listema web y la gesti lón de ventas del Minimarket 

Landolt, Huancayo en el 2025? 

3. ¿Exi lste relaci lón entre el si lstema web y la gesti lón de marketing del 

Minimarket Landolt, Huancayo en el 2025? 

 

 

1.3. Objetilvos de la investigaci lón 

 

1.3.1. Objetlivo generlal. 

Determilnar la relación que exi lste entr le el s listema web y lla gesti lón comercial dl  el 

Minimarket Landolt, Huancayo en el 2025. 

 

 

1.3.2. Objetilvos especílficos. 

 

1. Determilnar la relaci lón que exi lste entre el slistema web y la planificaclión 

comercial del Minimarket Landolt, Huancayo en el 2025. 
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2. Determilnar la relaci lón que exi lste entre el si lstema web y la gesti lón de ventas 

del Minimarket Landolt, Huancayo en el 2025. 

3. Determilnar la relaci lón que exi lste entre el si lstema web y la gesti lón de 

marketing del Minimarket Landolt, Huancayo en el 2025. 

1.4. Justificacilón de la investigaclión 

1.4.1. Justificacilón prácticla. 

 

Desde una perspectiva prácticla, esta investigacilón tiene como finalidad asistir al 

Minimarket Landolt eln lla adopción dle uln si lstema web que optimice su gesti lón comercial. Se 

busca que esta implementación les permita alcanzar sus metas y objetivos, evitando la 

persistencia de problemas y errores, o incluso el cierre del negocio por una toma de decisiones 

deficiente. Los hallazgos de este estudio facilitaron la formulación de propuestas y 

recomendaciones destinadas a mejorar la gestión comercial del minimarket, allanando el 

cami lno haci la ell logrlo dle slus objetilvos. 

 

1.4.1. Justificación teórica. 

 

A travlés dle lla aplicaclión dle la teoría y los conceptos fundamentales dle sist lemas web y 

gesti lón comercial, esta investigación se enfoca en comprender las dinámicas internas que están 

impactando al Minimarket Landolt. Los investigadores han realizado una comparación de 

diversas concepciones sobre sistemas web y gestión comercial, lo que permite que este estudio 

genere contribuciones teóricas relacionadas con las variables analizadas, las cuales podrán ser 

de utilidad en futuras investigaciones. 

 

 

1.4.2. Justificación metodológica. 

Este detallado estudio de investigacilón adoptó un riguroso enfoqule cuantitat livo y se 

llevó a cabo minuciosamente mediante un dilseño nlo experilmental de nivel correlaci lonal. Parla 
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lograr llos objet livos propuestos, se implementó la encuesta com lo método de investigacilón y el 

cuestionario como herramienta para recopilar la información necesaria. El procesami lento dle 

la información se llevló a cabo dle manlera eficiente y precisa medilante lla aplicacilón de diversos 

métodlos estadístlicos y técnlicas de análisis dle dat los. El objetilvo princilpal dle est le proylecto fule 

establecer dle manera clara y concisa la relación intrínseca y fundamental qule exliste entr le ell 

si lstema wleb implementado y la eficiente gest lión comercial llevada a cabo en el reconocido 

Minimarket Landolt durante el transcurso del próspero año 2025. Los descubrimientos y 

conclusiones de este estudio se basan en metodologías de investigación previamente validadas 

y aceptadas por la comunidad científica. 

1.5. Delimitaciones del estudio 

 

1.5.1. Delimitación espacial. 

 

Esta investigacilón se reali lzó de manera específica en el Minimarket Landolt, ubicado 

en la dirección Unanue N.º 209, en la ciudad de Huancayo, la cual forma parte del 

Departamento de Junín, Perú. 

1.5.2. Delimitación social. 

 

Lla investigacilón actual implicó directamente a los emplleados del Minimarket Landolt 

que están involucrados en las diversas etapas dle lla gesti lón comercial dle lla empres l a. Estas 10 

personas seleccionadas serán los usuarios directos y los principales beneficiarios dle lla 

implementacilón dlel si lstema wleb propuesto eln ell proyecto. 

 

 

1.5.3. Delimitacilón temploral. 

 

Esta investigacilón se centra eln uln tópico dle relevancia eln ell contexto contemporáneo, 

específicamente la interrelación entre los sistemas web y la gestion comercial. Lla 

investigacilón sle reallizó eln ell perilodo temporal qu le abarcó los meses dle enlero a mayo del año 

2025. 
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1.5.4. Delimil tación conceptu lal. 

 

Esta investigacilón sle bas la eln un conjunto de teorías vinculadas a l los silstemas web y lla 

gesti lón comerclial, que han sido analizadas, ampliadas y utilizadas por varios autores en años 

recientes. 

 

 

1.6. Viabilildad d lel estudi lo 

 

La ejecución de estle estudi lo es factible yla qule dispone del financiamiento aportado por 

sus autores. Además, hay sólidas fuentes teóricas que apoyan y respaldan el estudio. Además, 

se tuvo el respaldo de expertos especialilzados eln ell tem la, que incluyen metodólog los, 

consejeros temátilcos y estadíst licos. 
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Capítulo II. Marco teórico 

 

 

 
2.1. Antecedentes de la investigación 

 

2.1.1. Antecedentes internacionales. 

 

 

Moreno (2023) en Ecuador realizo su estudio cuyo objetivo fule desarrollar ulln sistemla 

wleb par la lla gesti lón comerci lal y dle serviclios eln ell lubri lcentro y lavadorla “Dlon Gat lo” 

ublicado en lla ci ludad de Mi llagro. Es de tilpo aplicada, coln uln dilsleño no experimlental y un 

enfoqule cuantitatilvo. Como conclusión, se determinó que el sistema web agiliza 

significativamente los procesos de ventas, compras y registros, lo que representa una mejora 

notable en las operaciones de la empresa. Además, ell si lstema permlite unla gesti lón eficiente dle 

lla informacilón al almacenarla eln unla balse dle dat los y realizar copilas dle segurildad periódicas, 

asegurando una recuperación fácil en caso de problemas. 

 

 

Guacho y Gualli (2020) en Ecuador realizaron coln ell Objeti lvo dle desarrolllar unla 

aplicacilón móv lil par la Androild con el propósito de optimlizar lla gestilón dle pedidos y mejor lar 

ell servici lo all client le para “Fluffy K Reposterí la” eln Guayaqulil. El proyecto se llevó a cabo 

utilizando herramientas de código abierto y la metodología ágil Extreme Programming (XP), 

la cual resultó beneficiosa para un equipo de desarrollo pequeño. Como resultado, la aplicación 

facilita a los clientes solicitar los productos de Fluffy K d lesde lla comodildad dle slu hoglar, 

utillizando lla tecnologíla parl a un acceso más sencillo a la repostería. 

 

 

Lalaleo (2021) en Ecuador realizo su estudio con el objetivo de crear estrategi las dle 

gesti lón comercilal innovador las par la lla Asociacilón Artesanlal Cu lero y Afinles dle Quizapincha. 

Ell estudlio adoptó un enfoqu le mixto (cualitativo y cuantitatilvo), con un dis leño no experlimental 
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y de nivel descriptilvo. Se concluyó que la implementación de estrategias innovadoras ha sido 

fundamental para la gestión comercial de diversas empresas a nivel global, especialme lnte a 

raílz dle lla pandemila de COVIlD-19. Esta situación forzó t lanto a emprlesas comlo a consumildores 

a adaptars le a una "nu leva normalidad", dond le lla tecnolog lía se ha vuelto un componente 

esencial. 

 

 

2.1.2. Antecedentes nacionales. 

 

 

 

Boza y Gabriel (2023) realizlaron su estudio: “Implementaclión dle uln si lstema wleb dle 

gesti lón comercilal plara el Centro Óptico MK”, Lima, Perú. Cuyo objetivo fue impl lementar uln 

si lstema wl  eb para optimlizar los procesos y asegurlar lla informacilón dle lla gesti lón. La 

investigacilón sle clasificló como tecnológica apli lcada, con uln enfoque cuantitativo y un disleño 

experilmental. Lla conclusión principal fue que el sistema web facilita unla tomla dle decisilones 

mlás ilnformada y eficiente, llo qule a su vez mejora lla eficaci la general dle llas operacilones 

comercilales del C lentro Óptilco MK. 

 

 

Saba y Urbina (2023) realizaron su estudio: “Silstema dle informac lión w leb para agilizar 

la gesti lón comerci lal de lla empres la Rlad Chemicals E.I.R.L. – Truj lillo”. Cuyo objetivo fue 

implement lar un silstema dle informacilón w leb par la agililzar lla gestilón comerclial de la empresla. 

Lla investigacilón fule dle tilpo aplilcada, co ln uln diseñlo cuasli experilmental y un nlivel explicatlivo. 

Como conclusiones principales, sle obs lervó unl a disminucilón significatilva eln ell ti lempo dle 

generación de reportes de gestión (promedio de 17.838 segundos) y en el tiempo de registro de 

información (promedio de 55.805 segundos). Además, hubo un incremento en la satisfacción 

dlel plersonal de gesti lón comercilal, con un promedi lo de 2.517 pulntos. 
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Colque (2021), realizo su estudio: “Slistema wleb plara ell procleso dle gestilón comerclial 

eln lla emprelsa San Gabri lel SAC”, Li lma-P lerú. Cuyo objetivo es desarrolllar uln slistema wleb 

p lara lla gestilón comercil al dle lla empresa. La finalidad era automati lzar, adminlistrar, control lar, 

vincular e int legrar sus procesos de alquiler de equi lpos, vent las, compr las y mantenimiento. Ell 

estudio empleó lla metodologíla eln casclada p lara ell deslarrollo dlel si lstema web, siguiendo una 

secuencia estructurada de etapas. La principal conclusión fue que lla integraclión dle lla 

informacilón en este sistema w leb para la gestión comercial soluciona problemlas comlo lla malla 

comunicación y lla pérdid la dle documentos entre los diferentes procesos de San Gabriel SAC, 

además de automatizarlos. 

 

 

2.2. Bases teóriclas 

 

2.2.1. Silstema web (X). 

 

En su estudio, Moreno (2023) define una aplicación web como un software que 

conserva información específica de una empresa y se encuentra disponible de manera 

permanente. La principal ventaja radica en que no necesita ser instalada en el dispositivo del 

cli lente; blasta con disponer de accleso a intern l et para su utilización. 

Machuca (2023) lo caracteriza como unl a aplicacilón qule sle ejecut la de manera directa 

eln uln naveglador w l eb y se accede mediante internet. Los sistemas web poseen una extensa 

variedad de aplicaciones, tales como la administración dle informacilón, lla comunicacilón y ell 

comerci l o electrónic lo. Una de las ventajas más destacadas es slu accesibilildad desd le cualquiler 

lugar coln conexi lón a internlet. 

 

 

2.2.1.1. Ventajas de un sistema web. 

 

Paredes y Quisini (2023) señalaron las siguientes ventajas: 
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 La automatización digital de los procesos empresariales optimiza el trabajo, 

haciéndolo más eficiente y rápido. 

 Al digitalizar y automatizar sus procesos, una empresa mejora su 

rendimiento y reduce el tiempo de ejecución. 

 Un sistema web centraliza lla informacilón el n unla basl e dle dat los, 

garantizando qule ell personal pueda acceder a ella fácilmente. 

 Gracias a un sistema web con bas le dle dat los, todla lla informacilón dle lla 

empr lesa está disponible y accesible para cualquier empleado autorizado. 

 Contar con unla bas le dle datlos mejora lla seguridad dle lla informacilón 

empresarial, ya que se actualiza diariamente y se realizan copias de 

segurildad periódicas. 

 Lla informacilón dle lla empres la está más segura con una base de datos, que 

se actualiza a diario y tiene respaldos para prevenir la pérdida de datos. 

 Un sistema web es escalable y puede crecer con el tiempo, además de 

integrarse con otras aplicaciones especializadas. 

 Los sistemas web son flexibles, lo que les permite expandirse y conectarse 

con otros sistemas para realizar tareas específicas. 

Soto (2023) sostiene que la principal virtud de un sistema web reside en su autonomía: 

puede ser accesible desde cualquier dispositivo que posea un navegador y una conexión a la 

red, liberando al sistema de limitaciones a hardware específico. Las actualizaciones son 

eficaces: basta con su implementación en el servidor para que el aplicativo se actualice de 

manera automática para todos los usuarios, frecuentemente sin su conocimiento. 

 

 

2.2.1.2. Elementos de un Silstema de Informacilón. 

 

Cohen y Asin, (2005) señalarlon los siguient les: 
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El equipo computacional (hardw lare): Se refiere a todo el equipo físico necesario para 

que el sistema funcione, incluyendo comp lutadoras y sus disposit livos periférlicos conect lados. 

El recurso hulmano: Son las personlas qul e interactúlan coln ell sistelma de información, 

yla sel a introduciendo dat los o utillizando llos resultados que genera. 

 

Llos dat los o informacilón fuent le: S lon todlas l las entrladas necesarias qu le se introducen al 

si lstema parla que este pueda gener lar lla informacilón deseadla. 

Programlas (software): Slon las instrucciones que ejecuta la computadora para procesar 

llos dat los dle entradla y producir llos resultad los esperados. 

Llas telecomunicacilones: Consisten en ell hardwalre y softw lare qule posibilitan la 

transmisión electrónilca de t lexto, dat los, imáglenes y vloz. 

Procedi lmientos: Incluylen l las reglas y políticas que guían t lanto la operación funclional 

dlel negoci lo com lo el uso de las aplicaciones informáticas. 

 

 

2.2.1.3. Base de datos. 

 

Coronado (2022) la caracteriza como un instrumento de administración de datos que 

mejora ell proces lo de recoleccilón, organización y relación de la informacilón. Esto resulta en 

una recuperación y localización de datos de alta eficiencia. 

Lazo (2024) señaló que una base de datos constituye un método organizado para el 

almacenamiento de informaclión o dat los estructur lados de forma electrónica eln uln sistema 

informátilco. Se encuentra bajo la supervisión dle uln si lstema dle administracilón dle bas les dle 

datlos, cuya función primordial es la recolección, organización y vinculación de la información. 

Varillas (2021) sostiene que se trata de unl a recopilacilón dle informacilón o dat los 

organizados y estructurlados. En su formato electrónico, se almacena en un sistema informático 

y, habitualmente, es gestionada plor un slistema dle administracilón dle basles dle dat los. 
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2.2.1.4. Dimens liones de Sistlemas de informacilón. 

 

2.2.1.4.1. Usabilidad (X1). 

 

Barja (2024) señaló que la usabilidad se define como la facilidad con la que un sistema 

o producto digiltal, comlo unla aplicaclión o un sit lio w leb, se encuentra accesible y comprensible 

para su usuario. Consiste en que los usuarios puedan gestionar e interactuar de manera eficaz, 

minimizando la frustración y potenciando su satisfacción personal. Una interfaz de uso sencillo 

posee un diseño intuitivo y una navegación fluida, facilitando a los usuarios la consecución 

eficaz de sus metas. La relevancia de esta característica reside en que garantiza unla experiencila 

dle usuari lo positilva, promueve la fidelidad de los usuari los y contribuye directamente al éxito y 

aceptación del producto digital en el mercado. 

Lazo (2024) señaló que la usabilidad hace referencia a las estrategias empleadas para 

planificar, ejecutar y analizar la manera en que los individuos utilizan un obj leto o slistema. En 

el cas lo dle uln aplicatilvo w leb, esto implica comprender y optimizar la interacción de los clientes 

o usuarios con el instrumento. 

 

 

2.2.1.4.2. Eficiencia (X2). 

 

Ochoa y Salvo (2019) sostienen qu le lla eficiencila sle refi lere a lla optimización del uso 

dle llos recurs los con el fin dle satisfacer de maner la eficiente las necesidades y aspiraciones de 

los individuos. 

Lazo (2024) señaló que la eficiencia consiste en la correct la distribuci lón dle l los recurslos 

clon el filn dle obtener los resultados más óptimos. 

Las compañías aspiran a ser eficientes con el fin de maximizar sus beneficios, 

procurando generar la mayor cantidad posible con la menor inversión de recursos, lo cual se 

cuantifica mediante un índice de producción. 

2.2.1.4.3. Seguridad (X3). 
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Ochoa y Salvo (2019) sostienen que su objetivo es garantizar qule llos recurslos dle llos 

si lstemas dle informac lión dle unl a organizacilón se empleen exclusivamente de acuerdo con lo 

establecido. Adicionalmente, asegurla qu le ell accleso y lla modificacilón dle la información estén 

limitados exclusivamente a personal autorizado y dentro de los límites establecidos. 

Barja (2024) sostiene qule sle examinan llos principilos fundamentales dle lla segurlidad 

dle lla informacilón, con un enfoque particular en la confidencialildad, integrildad y disponibilildad 

dle llos dat los. 

 

 

2.2.2. Gestión comercial (Y). 

 

Lalaleo (2021) sostiene que la gestión comercial se refiere al proceso de intercambio 

entre la empresa y el mercado. Su responsabilidad consiste en ofrecer los productos o servicios 

de la organización al cliente final a cambio de una transacción monetaria. 

Machuca (2023) indica que este procedimiento abarca la totalidad de las actividades 

vinculadas con la comercialización de productos o servicios. Incorpora la identificación de 

potenciales clientes, la gestión de las relaciones con los consumidores, la formulación de 

estrategias de mercadotecnia y ventas, así como la administración de la relación con el cliente 

a lo largo del tiempo. Una administración comercial eficaz es esencial para el éxito de una 

empresa, dado que promueve el incremento de las ventas, la optimización de la rentabilidad y 

la lealtad de la clientela. 

2.2.2.1. Finalidad de la gestión comercial. 

Perugachi (2020) señala que tiene la responsabilidad de supervisar y implementar todas 

las estrategias requeridas para que la empresa logre el éxito anhelado en su sector competidor. 

Su función primordial consiste en consolidar la posición de la organización en el mercado, 

centrándose en la satisfacción del cliente y la ampliación de su participación en el mismo. 
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Ojeda (2019) señala que el objetivo de la gestión comercial es establecer un entorno 

centrado en el cliente. Para lograr esto, implica desde la selección del personal de ventas idóneo 

y el desarrollo de sus competencias mediante la formación, hasta la segmentación estratégica 

de los mercados, la formalización de los procesos de venta y la formación del equipo en el uso 

de las tecnologías correspondientes. 

2.2.2.2. Beneficios de la gestión comercial. 

 

Paredes y Quisini (2023) subrayaron la importancia de una gestión comercial apropiada 

para las empresas debido a los siguientes beneficios: 

Promueve la consecución de objetivos económicos: Asiste a la organización en la 

consecución de sus metas financieras. 

Optimización de la reputación y el posicionamiento en el mercado: Fomenta la 

distinción de la empresa y la mejora de su competitividad en el mercado. 

Potencie la satisfacción del cliente: Promueva un incremento en la satisfacción de los 

consumidores. 

Facilita una optimización del posicionamiento y la competencia: Facilita que la 

compañía se establezca y se enfrente con éxito a organizaciones de alto nivel. 

Mejoramiento de la rentabilidad: Optimize las ganancias corporativas. 

 

 

 

2.2.2.3. Factores claves en el éxito de la gestión comercial. 

Ojeda (2019) indica los siguientes: 

Habilidad auditiva: El fomento de la escucha activa potencia las interacciones 

entre los compradores y los vendedores. 

Competencia en seguimiento: El empeño sostenido en la preservación de la 

relación fortalece la conexión entre comprador y vendedor. 
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Habilidad para modificar el enfoque de ventas: Implica la modificación de la 

metodología de venta durante la interacción, fundamentándose en la 

información adquirida del cliente. 

Tenacidad para la realización de tareas: La gestión de la relación con un 

cliente demanda paciencia y un esfuerzo sostenido a largo plazo. 

Organización eficiente: Con la escalada en las responsabilidades de venta, 

resulta esencial que los vendedores adquieran habilidades para estructurar y 

otorgar prioridad a las tareas de relevancia. 

Competencias en comunicación verbal: El triunfo en el ámbito de las ventas 

está directamente vinculado a la habilidad del vendedor para establecer una 

comunicación oral efectiva. 

Habilidad verificada para superar obstáculos: El vendedor debe resolver de 

manera efectiva las incertidumbres o inquietudes del cliente respecto a la 

adquisición. 

Habilidad de cierre: El vendedor debe poseer la habilidad para concluir las 

transacciones comerciales de manera persuasiva. 

Competencias en la planificación temporal: Para el vendedor, la gestión 

efectiva del tiempo es esencial para progresar en su trayectoria profesional. 

 

 

2.2.2.4. Dimensiones de gestión comercial. 

2.2.2.4.1. Planificación comercial (Y1)} 

 

Lalaleo (2021) sostiene que representa una evaluación lógica de los componentes 

internos de una organización (sus fortalezas y debilidades) y de los elementos externos (las 

oportunidades y amenazas), con el objetivo de entender su impacto en la administración. 



18 
 

 

Paredes y Quisini (2023) postulan que esto implica la definición de objetivos y la 

formulación de una estrategia empresarial para su consecución. 

2.2.2.4.1.  Gestión de ventas (Y2). 

 

Paredes y Quisini (2023) indican que se ocupa de los procedimientos de venta y las 

acciones que una organización realiza para entregar un producto al consumidor. 

Coronado (2022) postula que es un elemento esencial para el triunfo de las 

organizaciones contemporáneas, particularmente cuando emergen tendencias significativas 

(como la transición económica hacia las pequeñas y medianas empresas), lo que demanda una 

respuesta rápida por parte de los gestores de ventas. 

2.2.2.4.2. Gestión de marketing (Y3). 

 

Paredes y Quisini (2023) indican que implica el estudio de la empresa y la creación de 

estrategias de marketing. 

Para Lalaleo (2021), esto implica analizar las necesidades del mercado y crear medidas 

específicas por medio de la mezcla de marketing (producto, precio, comunicación y plaza) para 

satisfacerlas. 

 

 

2.3. Definiciones de términos básicos 

 

Control comercial. - El control comercial es el proceso de dirigir, recopilar y supervisar toda 

la información y los movimientos que se generan en el área comercial de una empresa. Su 

intención es conocer con precisión todo lo que ocurre en el lugar (Astete y Herrera,2022), 

Control de inventario. - Barja (2024) lo caracteriza como un proceso indispensable en la 

administración de empresas que implica el monitoreo, documentación y supervisión constante 

de los productos o recursos disponibles en una organización. 

Comercio electrónico. - Bautista y Puma (2020) sostienen que el comercio electrónico se 

define como el intercambio financiero que se realiza mediante internet entre empresas y 
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particulares, y que usualmente se materializa a través de medios de pago electrónicos. 

Compras. - De acuerdo con Moreno (2023), el acto de adquirir un producto o servicio a cambio 

de un valor, en el que participan tanto el proveedor como los productos. Esta actividad debe 

ser supervisada de manera adecuada. 

Funcionalidad. - Barja (2024) sostiene que la funcionalidad se define como la habilidad de un 

sistema, aplicación o producto para llevar a cabo sus tareas y operaciones de manera exitosa y 

eficaz, cumpliendo con los objetivos preestablecidos. 

Gestión de inventario. - Paredes y Quisini (2023) definen la gestión de inventario como el 

procedimiento de vigilancia y control de los productos que posee una empresa. Implica una 

gestión eficaz que engloba la adquisición, almacenamiento, seguimiento y venta de productos 

con el fin de optimizar el control y prevenir pérdidas. 

Gestión de pedidos. - Paredes y Quisini (2023) definen la gestión de pedidos como un proceso 

que se inicia al realizar una compra por parte del cliente y culmina al recibir su producto. En 

este procedimiento, diversas áreas de la organización colaboran para garantizar que la entrega 

se lleve a cabo sin contratiempos y en el plazo establecido. 

Inventario. - De acuerdo con Coronado (2022), el inventario alude a la cantidad de mercancías 

o productos que una organización posee en existencia, ya sea para su venta directa o para su 

utilización en la producción de otros bienes o servicio. 

Procesamiento de información. -Astete y Herrera (2022) establecieron que el procesamiento 

de información se refiere a la documentación y manipulación de datos requeridos para 

convertirlos en información útil. En este procedimiento, la información constituye la entrada y 

los datos constituyen el resultado. 

Producto. - Perugachi (2020) establece que un producto se define como cualquier bien que 

puede ser proporcionado a un mercado para su atención, adquisición, uso o consumo, y que 

tiene la capacidad de satisfacer un deseo o necesidad. 
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Registro de ventas. - Paredes y Quisini (2023) lo definen como los procedimientos que una 

organización implementa con el fin de documentar sus ventas diarias o de un período 

determinado. Esto facilita la identificación de los ingresos generados y el cálculo de las 

ganancias del negocio. 

Servidor. - Bautista y Puma (2020) sostienen que un servidor es un dispositivo, ya sea físico 

o virtual, cuya función es facilitar el acceso a las páginas web a través de internet. 

Sistema. - Colque (2021) caracteriza un sistema como una serie organizada y estructurada de 

procedimientos que operan en sinergia y están interconectados con un objetivo común. 

Stock. - De acuerdo con Coronado (2022), el stock alude a la acumulación de mercancías en 

un almacén, es decir, al número de unidades disponibles para su comercialización. 

Ventas. - Moreno (2023) caracteriza las ventas como la transacción de la propiedad de un 

objeto a otra persona, tras establecer un precio a cambio. 

Web. - Colque (2021) caracteriza la Web como una plataforma multifuncional que un usuario 

accede a través de un navegador, y que le proporciona una página en formato HTML. 

 

 

2.4. Formulación de las hipótesis 

 

2.4.1. Hipótesis general. 

 

El sistema web se relaciona significativamente con la gestión comercial del Minimarket 

Landolt, Huancayo en el 2025. 

 

 

2.4.2. Hipótesis específica. 

 

1. El sistema web se relaciona significativamente con la planificación comercial 

del Minimarket Landolt, Huancayo en el 2025. 

2. El sistema web se relaciona significativamente con la gestión de ventas del 

Minimarket Landolt, Huancayo en el 2025. 
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3. El sistema web se relaciona significativamente con la gestión de marketing del 

Minimarket Landolt, Huancayo en el 2025. 

 

2.5. Operacionalización de las variables 

Variable 1: Sistema web 

Definición Conceptual: 

Moreno (2023), en su investigación, define una aplicación web como un software que 

almacena información específica de una empresa y está disponible 24/7. La principal ventaja 

es que no requiere instalación en el dispositivo del cliente; basta con tener acceso a internet 

para utilizarla. 

 

 

Definición operacional: 

 

Dimensiones: Usabilidad, eficiencia, seguridad. 

 

 

Variable 2: Gestión comercial 

Definición Conceptual: 

Lalaleo (2021) afirma que gestión comercial es la actividad que se encarga del 

intercambio entre la empresa y el mercado. Su función es poner los productos o servicios de la 

organización a disposición del cliente final a cambio de una transacción económica. 

 

Definición operacional: 

Dimensiones: Planificación comercial, gestión de ventas y gestión de marketing. 
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Tabla 1 

 

Operacionalización de las variables 
 

 

VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES ESCALA 

 

 

 

 

 

 

Sistema web 

(X) 

 

 

X.1.- Usabilidad. 

 

 

 

X.2.- Eficiencia. 

 

 

 

 

X.3.- Seguridad. 

X.1.1.- Atracción. 

X.1.2.- Comprensión. 
X.1.3.- Aceptación de los 

usuarios. 

 
X.2.1.- Aplicabilidad. 

X.2.2.- Exactitud. 

X.2.3.- Velocidad de respuesta. 

 

 

X.3.1.- Accesibilidad. 

X.3.2.- Protección lógica. 
X.3.3.- Confidencialidad. 

Escala de 

valoración Likert: 

1 = Muy en 

desacuerdo 

2 = Algo en 

desacuerdo 

3 = Ni de acuerdo 

ni en desacuerdo 

4 = Algo de 

acuerdo 

5 = Muy de 

acuerdo 

 

 

 

 

 

 

 

Gestión comercial 

(Y) 

 

 

 

Y.1.- Planificación 

comercial. 

 

 

 

Y.2.- Gestión de ventas. 

 

 

 

Y.3.- Gestión de 

marketing. 

 

 

Y.1.1.- Política comercial. 

Y.1.2.- Objetivos. 

Y.1.3.- Eficiencia. 

 

 

Y.2.1.- Control de stock. 

Y.2.2.- Ventas. 

Y.2.3.- Facturación. 

 

 

Y.3.1.- Estrategia comercial. 

Y.3.2.- Promoción. 

Y.3.3.- Sistemas de distribución. 

Escala de 

valoración Likert: 

 

1 = Muy en 

desacuerdo 

2 = Algo en 

desacuerdo 

 

3 = Ni de acuerdo 

ni en desacuerdo 

4 = Algo de 

acuerdo 

 

5 = Muy de 

acuerdo 

Fuente: Elaborado por los autores. 
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Capítulo III. Metodología 
 

 

 

1.1. Disleño metodológilco 

 

1.1.1. Ml étodo d le l la investigacilón. 

 

Este estudio empleó el mlétodo deductilvo. Los autores iniciaron el análisis de aspectos 

generales y amplios para, posteriormente, enfocarse en identificar y entender situaciones 

específicas observadas en el Minimarket Landolt de Huancayo durante el año 2025. 

 

 

1.1.2. Diseño de la investigación. 

 

Ell diseñlo dle esta investigacilón els nlo experiment lal, ya qul e los investigadores nlo 

manipullaron llas varilables. En su lugar, se enfocaron en examinar el comportamiento de las 

variables con el fin de establecer si existía una correlacilón entr le llas m lismas. 

Además, els dle naturaleza transverslal (o transaccilonal) debi ldo a qul e sle centra en el 

elstado actu lal de una poblacilón determilnada. P lor consiguiente, la recopilación de información 

dle lla poblac lión sle realizló eln uln sólo instante dulrante ell añlo 2025. 

1.1.3. Ti lpo de Investigaclión. 

 

El presente estudio se categoriza como aplicada, dado que aborda problemas reales y 

particulares del Minimarket Landolt, en busca de soluciones prácticas. Est le tilpo dle 

investigacilón sle fundamentla eln los conocimient los obtenidos a través dle lla investigación básica 

y el marco teórico, lo cual facilita la identificación precisa de los problemas y la elaboración 

de estrategias eficaces para su resolución. 

 

 

1.1.4. Nlivel d le Investigacilón. 

 

Ell estudio sle ll levó a cablo a un nivel correlacilonal, implicando que su objetivo era 

establecler lla relaci lón o asociac lión exist lente entr le las variablles en estudio. Eln partilcular, el 
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O x 

N r 

O y 

 

objetivo era ilustrar la interrelación entr le ell si lstema de informacilón y la gestión comercilal del 

Minimarket Landolt en Huancayo en 2025, fundamentándose en los datos recabados a través 

de encuestas realizadas a su personal. La correlación entr le llas varilables identific ladas se ilustra 

eln lla filgura subsiguiente: 

 

 

 
Denotación: 

 

N = Poblacilón 

 

Ox = Observacilón a lla varliable x. 

Oy  =  Observacilón a lla varilable y. 

r = Relacilón entrle varliables. 

1.2. Poblaci lón y muestrla 

 

1.2.1. Poblaci lón. 

 

Lla poblacilón objeto de estudio consistió en los diez trabajadores del Minimarket 

Landolt. Estas personas fueron seleccionadas debido a su capacidad para emplear el sistema 

web y su participacilón acti lva eln llos proces los de administración comercial del minimarket. 

1.2.2. Muestra. 

 

En vista de la reducida población, se decidió utilizar una muestra censal, implicando 

que el estudio abarcó a la totalidad de los diez empleados del Minimarket Landolt, que son los 

usuarios del sistema web. 
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1.3. Técnilcas e instrumentos para la recolección de datos 

 

1.3.1. Técnicas 

 

La metodología utilizad la parl a la recopilación de datos consistió en la encuesta. Esta 

herramienta fule implementada en los trabajadores del Minimarket Landolt, quienes, en su 

calidad de usuarios del sistema web, suministraron los datos requeridos para la investigación. 

1.3.2. Instrumentlos 

 

Parla lla recopilacilón dle informacilón, sle utili lzó un cuestionarilo dle encuest las, qul e 

facilitó la recopilación de datos de los empleados del Minimarket Landolt y usuarios del 

sistema web. Este cuestionario se diseñó con interrogantes de elección múltiple y unla escal la 

dle Lik lert dle cinclo punt los plara la evaluación. Adicionalmente, con el objetivo de asegurar su 

vali ldez y fiabilidad, ell instru lmento fule somet lido a unla evaluacilón de contenido a criterio de 

expertos. 

1.3.2.1 Validaci lón dl el Instrumentlo. 

 

Ell instru lmento utililzado parla lla recoleccilón dle dat los fue someti ldo a uln proces lo dle 

validac lión a travlés de la evaluación dle expert los, resultando eln lla siguilente calificación: 

 

 

Tabla 2 

 

Juiclio d le explertos parla ell instru lmento 

 

Expertos Grado Puntuación 

In lg. Ana Doris M. Barrera Loza Doctor 87,0 

Inlg. Julilo Céslar Moralles Lelón Maestrl o 87,0 

Ing. Wigberto Martín Nilcho Vilrú Maestrl o 87,0 

Promedio general 
 

87,0% 

Fuent le: Elaboracilón propila. 



26 
 

 

Las calificaciones concedidas por cada experto fueron promediadas, lo que resultó en 

un 87.0% para el instrumento. Debido a que este porcentaje se sitúa dentro del r lango dle 

"Excelent le", se deduce que el instrumlento utilizado en este estudio posee una validez y 

fiabilidad elevadas, respaldadas por la evaluación de expertos en el diseño de herramientas para 

la recolección de información. 

1.3.2.2 Confiabilildad dlel Instrulmento. 

 

Para evaluar la confiabillidad dlel instrulmento que ha sido previlamente validlado, sle 

implementó unla pru leba pi lloto. Esta evaluación se llevó a cabo con diez trabajadores de una 

organización distinta, pero con una categoría y características similares a los sujetos de nuestra 

muestra. Las respuestas derivadas de esta encuesta fueron procesadas mediante ell softwar le 

SPSS Verslión 26, cuy los hallazgos sle exponen a continuacilón: 

Tabla 3 

 

 

 

 

Tabla 4 
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La fiabilidad del instrumento fue evaluada mediante el uso del modelo estadístico Alfa 

de Cronbach, el cual resultó en un valor de 0.902. Este valor corrobora la confiabilidad del 

instrumento, constituyendo un análisis riguroso y adecuado para la validación de pruebas de 

esta naturaleza. 

1.4. Técnilcas parla ell procedilmiento dle lla informacilón 

 

1.4.1. Análisils documentlal 

 

A travlés dlel análisi ls documentall y suls respectilvos instrument los, se recurrió a una 

variedad de fuent l  es, incluyendo bibliografía, revilstas, publicacilones de carácter especializado 

y portal les dle internlet pertinentes al objeto dle estudi lo. 

Mediante la implementación de entrevistas y cuestionarios, diseñados por los autores 

mismos, se consiguió recolectar datos exhaustivos sobre cada dimensión de las variables. Las 

interrogantes fueron formuladas coln ell objeti lvo dle recopillar dat los tangibles y pertinentes. 

 

 

1.4.2. Análislis estadíst lico 

 

Sle emplleó ell softwarle estadístilco SPSS 26.0 para ell procesamilento dle lla informacilón 

recolectadla a travlés dle llos cuestionarilos. Este software desempeñó un papel crucial en la 

interpretacilón, análisils y debate subsiguiente de llos cuadrlos y gráfilcos estadístilcos derivados. 

Adicionalmente, su aplicación facilitó la identificación de los hallazgos fundamentales, el 

contraste de las hipótesis propuestas y la formulación de llas conclusilones qlue constituyen el 

desenlace dle lla investigacilón. 
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Figura 1. Niveles de Usabilidad 

Fuente: Elaboración propia. 

Capítlulo IV. Resultadlos 
 

 

 

4.1. Análi lsis dle llos resultlados 

 

4.1.1. Tabllas y gráficlos dle nivleles dle llas dimensil ones dle lla varilable Sistelma web. 

 

Tabla 5 

Nilveles dle Usabilidad 
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En lla dimensilón Usabilidad de nuestro cuestionario, que consta de 3 preguntas, hemos 

categorizado las respuestas en una escala de tres niveles: blajo <= 6, medi lo 7 - 10 y altlo 11 -15. 

Fr
ec

u
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a 
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Al analizar llos 10 datlos recopilados, encontramos que el 70.0% dle llos trabajadorles calificaron 

lla usabilidad eln uln nivel medi lo y el 30.0% restante la calificó eln uln ni lvel alt lo. Cabe destacar 

que la mlayor dispersilón en las respuestas se observó eln ell ni lvel medi lo. 

Tabla 6 

Nilveles d le Eficiencia 

 

 

 

En la dimensión Eficiencia de nuestro cuestionario, que consta de 3 preguntas, hemos 

categorizado las respuestas en una escala de tres niveles: blajo <= 6, medi lo 7 - 10 y altlo 11 -15. 

Al analizar l los 10 datlos recopilados, encontramos que el 70.0% dle l los trabajadorles calificaron 
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lla eficiencia e ln u ln nilvel medilo y el 30.0% restante la calificó e ln u ln nilvel alt lo. Cabe destacar 

que la maylor dispers lión eln las respuestas se observó en el nivel medio. 

Tabla 7 

Nilveles d le Segurlidad 

 

En la dimensión Seguridad de nuestro cuestionario, que consta de 3 preguntas, hemos 

categorizado las respuestas en una escala de tres niveles: bajlo <= 6, medlio 7 - 10 y altlo 11 -15. 

Al analizar l los 10 dlatos recopilados, encontramos que el 20.0% dle l los trabajadorles cali lficaron 

lla seguridad eln uln nivel bajlo, el 50.0% eln uln nilvel medilo y el 30.0% restante la calificó eln uln 

nivel alto. Cabe destacar que la mayor dispersión en las respuestas se observó en el niv lel med lio. 
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4.1.2. Tabllas y gráficlos dle ni lveles dle llas dimens liones dle lla vari lable Gesti lón 

comercial. 

Tabla 8 

Nilveles dle Planifi lcación comercial 
 

 

 

 

 

 

En la dimensión Planificación comercial de nuestro cuestionario, que consta de 3 preguntas, 

hemos categorizado las respuestas en una escala de tres niveles: blajo <= 6, medi lo 7 - 10 y alt lo 

11 -15. Al analizar los 10 datos recopilados, encontramos que ell 20.0% dle llos trabajador les 

califilcaron l la planificacilón comercial e ln u ln ni lvel bajlo, el 20.00% e ln u ln ni lvel medi lo y e ll 60.0% 



32 
 

 

restante la calificó eln uln nilvel alt lo. Cabe destacar que la mlayor dispersilón el n las respuestas se 

observó eln ell nilvel alto. 

Tabla 9 

Nilveles d le Gestilón dle ventas 
 

 

 

En la dimensión Gestión de ventas de nuestro cuestionario, que consta de 3 preguntas, 

hemos categorizado las respuestas en una escala de tres niveles: bajo <= 6, medi lo 7 - 10 y alt lo 

11 -15. Al analizar los 10 datos recopilados, encontramos que el 20.0% dle llos trabajador les 

califilcaron lla Gestión de ventas eln uln ni lvel baj lo, el 40,0% eln uln nilvel medi lo y ell 40.0% 
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restante la calificó eln uln nlivel alt lo. Cabe destacar que lla maylor dispers lión eln las respuestas se 

observó en los niveles medio y alt lo. 

Tabla 10 

Nilveles dle Gestión de marketing 
 

 

 

 

 

Eln la dimensión Gestión de marketing de nuestro cuestionario, que consta de 3 

preguntas, hemos categorizado las respuestas en una escala de tres niveles: blajo <= 6, medi lo 7 

- 10 y allto 11 -15. Al analizar llos 10 dat los recopilados, encontramos que el l 30.0% dle llos 

trabajador l es calificaron lla Gestión de marketing eln uln ni lvel medi lo y ell 70.0% restante la 
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calificó eln uln nlivel alt lo. Cabe destacar que lla may lor dispersilón en las respuestas se observó 

eln ell ni lvel alt lo. 

 

4.1.3. Pruebla dle normalildad. 

 

Para determinar si la distribución de nuestra muestra sigue una distribución normal, 

hemos formulado las siguientes hipótesis: 

Ho: Lla distribucilón dle lla muestrla si lgue unla distribucilón norm lal. 

H1: Lla distribuclión dle l la muestrla n lo silgue unla distribuci lón normlal. 

 

Estableclemos el nivel de significancia: 

 

Hemos establecido un nivel de significancia (α) de 0.05, lo que corresponde a 

un nivel de confianza del 95%. 

 

La reglla dle decilsión para rechazlar o aceptar la hipótesis nula els lla siguiente: 

Si p < 0,05: Sle rech laza Ho 

Si p > 0,05: S le acept l a Ho 
 

 

 

Eleccilón dle l la pruebla estadísti lca: 

 

Dado que el tamaño de nuestra muestra es igual a 10 (n = 10), hemos 

seleccionado ell T lest dle Shap liro-Wilk como la pruleba estadílstica adecuada. Estla 

pruleba els espec lialmente recomendada plara muestrlas con un tamaño igual o menor 

a 50 (n ≤ 50), lo que la hace idónea para nuestro caso. 

 

 

4.1.3.1. Calcullar la nuev la significaci lón dle las varilables Sist lema web y Gesti lón 

comercial. 
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Con los resultados obtenidos del SPSS, podemos proceder a la interpretación de las 

"nuevas significancias", que son los valores p que arroja el Test de Shapiro-Wilk. 

Tabla 11 

Pruebla de normallidad dle l las varilables Sistemlas web y Gestilón comercial 

 

Shlapiro-Wilk 

Estadíst lico gl Sig. 

Silstema web ,939 10 ,544 

Gestión comercial ,862 10 ,081 

Fu lente: Elaboraci lón propila. 

 

Decisión: 

 

Nuleva significanclia de lla varilable Sist lema web = 0,544 

Dado que 0.544 ≥ 0.05, aceptamos lla Hipótesils Nulla (Ho). Est lo signifilca 

qul e lla distribución de la muestra para la variable "Sistema web" se rige 

por unla distribucilón norm lal. 

Nuleva significancila dle lla varilable Gestilón comercial = 0,081 

 

Dado que 0.081 ≥ 0.05, aceptamos lla Hipóteslis Nulla (Ho). Est lo signlifica 

qule lla distribución de la muestra para la variable "Gestión comercilal" sle 

rilge plor unl a distribucilón norm lal. 

 

 

Interpretación: 

 

Para determinar lla normalildad dle lla distribuc lión de nuestras vari l ables, hemos utilizado 

ell Test dle Shapi lro-Wi llk, una elección adecuada dado que el tamaño de nuestra muestra es de 

10 trabajadores (n ≤ 50). Eln amblos caslos, llos valor les dle significancila (0.544 y 0.081) son 

superiores a nuestro nlivel dle significancila de 0.05. Esto evidencia qule lla muestra de amblas 

variables sigue un la distribucilón dle probabillidad normlal. 
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4.1.3.2. Calcullar lla nuevla significaclión d l e llas dimensil ones d le lla varilable Silstema 

web. 

Con los resultados obtenidos del SPSS, podemos proceder a la interpretación de las 

"nuevas significancias", que son los valores p que arroja el Test de Shapiro-Wilk. 

Tabla 12 

Pruleba dle normallidad dl e llas dimens liones d le l la varliable Sistema web 

 

 

Shapilro-Wilk 

Estadílstico gl Sig. 

Usabilidad ,952 10 ,691 

Eficiencia ,866 10 ,089 

Seguridad ,917 10 ,334 

Fu lente: Elaboraci lón proplia. 

 

 

Decisilón: 

Nuevla significanclia dle lla dimensilón Usabilidad = 0,691 

 

Dado que 0.691 ≥ 0.05, aceptamos la Hipótesis Nula (Ho). Esto significa 

que la distribución de la muestra se rige por una distribución normal. 

 

 

Nuevla significanclia dle lla dimenslión Eficiencia = 0,089 

 

Dado que 0.089 ≥ 0.05, aceptamos la Hipótesis Nula (Ho). Esto significa 

qul e lla distribucilón d le lla muestrla se rige por unl a distribuci lón normlal. 

Nuelva significanc lia dl e lla dimens lión Segurildad = 0,334 

 

Dado que 0.334 ≥ 0.05, aceptamos la Hipótesis Nula (Ho). Esto significa 

qul e lla distribucilón d le lla muestrla se rige por unl a distribuci lón normlal. 
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Interpretación: 

 

Para determinar lla normalildad dle lla distribucilón dle l las varilables, utilizamos el Test de 

Shapliro-Wilk, dado qule ell tamlaño de nuestra mulestra els de 10 trabajadores. En todos los 

cas los, los valores de significancia son superiores all nilvel dle significancila dle 0.05. Esto 

evidencia qul e la muestra sigue unl a distribucilón dle probabilidad normal. 

 

 

4.1.3.3. Calcullar lla nuevla significaci lón d l e llas dimensi lones d l e l l a Gesti lón 

comercial. 

Con los resultados obtenidos del SPSS, podemos proceder a la interpretación 

de las "nuevas significancias", que son los valores p que arroja el Test de Shapiro- 

Wilk. 

Tabla 13 

Pruebla de normali ldad dle llas dimensi lones dle lla vari lable Gesti lón 

comercial 

 

Shapliro-Willk 

Estadístilco gl Sig. 

Planificacilón comercial ,872 10 ,105 

Gestión de ventas ,886 10 ,153 

Gestión de marketing ,873 10 ,110 

Fuent le: Elaboraci lón propila. 

 

Decisilón: 

 

Nuevla significancila dle lla dimensilón Planificación comercial = 0,105 

Dado que 0.105 ≥ 0.05, aceptamos la Hipótesis Nula (Ho). Esto significa 

qul e lla distribucilón d le lla muestrla se rige por unl a distribuci lón normlal. 

Nuevla significanclia dle l la dimensilón Gestilón d le vlentas = 0,153 
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Dado que 0.153 ≥ 0.05, aceptamos la Hipótesis Nula (Ho). Esto significa 

qul e l la distribucilón d le lla muestrla se rige por unla distribuc lión normlal. 

Nuevla significancila dle lla dimensilón Gest lión de marketing = 0,110 

 

Dado que 0.110 ≥ 0.05, aceptamos la Hipótesis Nula (Ho). Esto significa 

qul e lla distribucilón d le lla muestrla se rige por unl a distribuci lón normlal. 

 

 

Interpretación: 

 

Para determinar lla normalidad dle lla distribución de las variables, utilizamos el Test de 

Shapi lro-Wilk, dlado qul e ell tamañlo de nuestra muestr la es de 10 trabajadores. En todos los 

casos, los valores de significancia son superiores all nilvel dle significancila de 0.05. Esto 

evidencia qul e la muestra sigue unl a distribucilón dle probabilidad normal. 

 

 

4.2. Contrastación de hipótesis 

 

Hemos establecido las siguientes pautas para la comparación de hipótesis y el análisis 

de correlacilón entr le ell si lstema web y la gesti lón comercial: 

Nivel dle significancia: 

 

Hemos definido uln niv lel dle significancila (α) de 0.05. Estlo signifilca qule sli ell val lor p 

obtenlido eln lla pruebla estadísti lca els menlor qu le 0.05, rechazarlemos lla Hipóteslis Nulla (H0). Uln 

valor p más bajo indicará una mayor significancia en el resultado, sugiriendo que la relación 

observada es menos probable que sea producto del azar. 

Selección del test estadístico: 

 

Dado qule lla distribucilón de nuestra muestr la se ajusta a un la distribucilón normlal, hemos 

seleccionado ell Coeficiente dle Correlacilón dle Pelarson com lo el método estadístico principal. 

Este coeficiente nos permitirá evaluar la existencia y la fuerza de unla relaci lón lineal entrle ell 

si lstema web y lla gest lión comercilal en el Minimarket Landolt, Huancayo, en 2025. Además, 
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utilizaremos Pearson para analizar las conexiones entre lla varliable dlel si lstema wleb y las 

distintas dimensilones de la vari lable de gestión comercial. Esto nos ayudará a asegurar que las 

relaciones identificadas tengan un fundamento estadístico sólido y no sean meramente 

coincidencias. 

 

 

Reglla dle decilsión: 

 

Sli ell val lor p els men lor a 0.05, sle acept la lla Hipótes lis Alternla (H1) y sle rechlaza lla 

Hipótesils Null a (H0). 

 

 

4.2.1. Hipóteslis generlal. 

 

Formulacilón de hipótesis parla contrastlar: 

 

H1: Ell sistem la web sle relacilona significativamlente clon la gest lión comercial dlel 

Minimarket Landolt, Huancayo en el 2025. 

 

 

H0: Ell s listema web nlo sle relacilona significativamentle clon lla gesti lón comercial dl el 

Minimarket Landolt, Huancayo en el 2025. 

 

 

Tabla 14 

 

Correlac lión entrle amblas varilables 
 

Inteligencia de 

negocios 

Gestión 

comercial 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
*. La correlacilón es significatilva eln ell nivel 0,05 (billateral). 

Fuente: Elaboración propia. 

 Silstema web Correlacilón de Pearslon 1 ,787** 

Sig. (billateral) . ,002 

N 10 10 

Gestión comercial Correlacillón dle Pearslon ,787** 1 

Sig. (billateral) ,002 . 

N 10 10 
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Hemos realizado el análisis de correlación de Pearson entre el sistema web y la gestión 

comercial, obteniendo uln Coeficilente dle Correlacilón (r): 0.787 y el Valor p: 0.002. 

 

Interpretación del p-valor: 

 

El coeficilente dle correlacilón de 0.787 indi lca unl a correlación posit liva alta. Est lo 

signilfica qul e, a medi lda qul e mejora lla implementación o ell uso dlel si lstema wleb, la gesti lón 

comercial del minimarket tiende a mejorar significativamente. La relación es fuerte y en la 

misma dirección. Eln resum len, llos hallazg los sugierlen que el sistema web els uln fact lor 

import lante qu le influyle positivamente eln ell desempleño dle lla gestión comercial del Minimarket 

Landolt. 

 

 

4.2.2. Hipóteslis específil ca 1. 

 

Formulaci lón dle hipótesils parla contrastar: 

 

H1: Ell silstema web sle relacilona significat livamente clon lla planificacilón comercial del 

Minimarket Landolt, Huancayo en el 2025. 

 

 

H0: Ell silstema web nlo sle relacilona significati lvamente co ln lla planificaclión comercial 

del Minimarket Landolt, Huancayo en el 2025. 

 

Tabla 15 

Correlaci lón entr le ell silstema web y lla planificacilón comercial 

 

   Sistema web Planificación 

comercial 

 Sistema web Correlacilón de Pearslon 1 ,808 

Sig. (bilateral)  ,004 

N 10 10 

Planificación comercial Correlacilón de Pearslon ,808 1 

Sig. (bilateral) ,004  
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N 10 10 

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

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

Hemos realizado el análisis de correlación de Pearson entre el sistema web y lla gest lión 

comercial, obteniendo un Coeficilente dle Correlaclión (r): 0.808 y el Valor p: 0.004. 

 

Interpretación del p-valor: 

 

Dlado qule ell val lor p (0.004) els menlor que nuestro nivlel dle significanclia de 0.05, 

podemos afirmar con un 95% dle confilanza qule existe unla relaci l ón estadísticamlente 

significatilva entr le ell sistema web y lla planificación comercial en el Minimarket Landolt, 

Huancayo, en 2025. El coeficilente dle correlaci lón de 0.808 indilca un la correlacilón positilva alt la. 

Esto sugiere qule uln mejor sistema web está fuertemente asociado con una planificación 

comercial más efectiva en el minimarket. Es decir, a medida qul e ell sist lema wleb mejorla, la 

capacidad de planificación comercial del Minimarket Landolt también tiende a mejorar. 

 

 

 

 

 

 

4.2.3. Hipóteslis específil ca 2. 

 

Formulacilón de hipóteslis para contrastar: 

 

H1: Ell si lstema web se relacliona significativlamente coln lla gesti lón dle ventas del 

Minimarket Landolt, Huancayo en el 2025. 

 

 

H0: Ell si lstema web nlo sle relacilona significatilvamente clon lla gest lión dle vent las del 

Minimarket Landolt, Huancayo en el 2025. 

 

Tabla 16 
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Correlaci lón entrle ell s listema web y lla gestlión dle ventlas 
 

 

 

 

Hemos realizado el anális lis de correlacilón dle Pelarson entrle ell sistema web y lla gestión 

comercial, obteniendo un Coeficiente de Correlación (r): 0.532 y el Valor p: 0.013. 

Interpretación dlel p-vlalor: 

 

Dlado qule ell val lor p (0.013) els m lenor qule nuestro ni lvel dle significanc lia de 0.05, 

podemos afirmar con uln 95% dle confilanza qule exi lste unla relaci lón estadísticament le 

significatilva entr le ell sistema web y lla gestión dle ventas en el Minimarket Landolt, Huancayo, 

en 2025. Ell coeficliente dl e correlacilón dle 0.532 ind lica un la correlacilón posit liva moderadla. Esto 

sugiere que, si bien el slistema wleb ti lene unl a influenclia positiva en la gesti lón dle ventas, esta 

relación no es tan fuerte como las observadas con la gestión comercial general o la 

planificación. No obstante, a medida qule ell si lstema w l eb mejora, es esperable qule lla gestión 

dle vlentas también lo haga, aunque con una intensidad menor. 

 

 

4.2.4. Hipótesils específilca 3. 

Formulaci lón dle hipótesils parla contrastlar: 

 

H1: El si lstema web se relacilona significatilvamente clon lla gest lión dle marketing del 

Minimarket Landolt, Huancayo en el 2025. 
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H0: Ell silstema web no sle relacilona significativlamente clon lla gestilón dle marketing dlel 

Minimarket Landolt, Huancayo en el 2025. 

 

Tabla 17 

 

Correlaci lón entr le ell silstema web y lla gestilón de marketing 
 

 
 
 

Sistema web 

Gestión de 

marketing 

 
 
 
 
 
 
 
 

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

 

Hemos realizado el análisis de correlación de Pearson entre el sistema web y la gestión 

comercial, obteniendo un Coeficiente de Correlación (r): 0.847 y el Valor p: 0.002. 

 

 

Interpretación del p-valor: 

 

Dado que el valor p (0.002) es menor que nuestro nivel de significancia de 0.05, 

podemos afirmar con un 95% de confianza que existe una relación estadísticamente 

significativa entre el sistema web y la gestión de marketing en el Minimarket Landolt, 

Huancayo, en 2025. El coeficiente de correlación de 0.847 indica una correlación positiva alta. 

Esto sugiere que la implementación y el uso del sistema web tienen una influencia muy fuerte 

y positiva en las actividades de marketing del minimarket. Es decir, un sistema web robusto 

está asociado con una gestión de marketing más efectiva, lo que probablemente se traduzca en 

una mayor visibilidad y captación de clientes. 

 Sistema web Correlación de Pearson 1 ,847* 

Sig. (bilateral) . ,002 

N 10 10 

Gestión de marketing Correlación de Pearson ,847* 1 

Sig. (bilateral) ,002 . 

N 10 10 
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Capítulo V. Discusión 
 

 

 

5.1. Discusilón dle resultad los 

 

Parla construir una discusilón robusta y coherente, es crucial que integremos nuestros 

hallazgos con la literatura existente. 

Nuestra investigación revela un hallazgo estadísticamente significativo: unla relaci lón 

positilva alt la entr le ell slistema web y lla gestilón comercial d lel Minimarket Landolt en Huancayo 

para el 2025. Clon uln coeficliente dle correlacilón dle Pears lon dle 0.787 y un valor p de 0.002, 

podemos afirmar con un 95% de confianza que esta relación existe. Este resultado concuerda 

plenamente clon lla investigacilón dle Bautista y Puma (2020). En su estudio, también 

encontraron unla relacilón significativa entr le ell s listema web y la gestión comercial en la empresa 

Distribuidora e Importadora A & G S.A.C., evidenciado por un valor p de 0.006, que es menor 

a 0.05. La similitud en los hallazgos entre nuestra investigación y la de Bautista y Puma (2020) 

refuerza la idea de que los sistemas web son herramientas fundamental les qule impact lan 

positivamente eln lla eficiencila y efectividad dle lla gestilón comercial. Esto sugiere una tendencia 

consistente en el ámbito empresarial, donde la digitalización de procesos, a través de 

plataformas web, optimiza las operaciones comerciales y contribuye a mejores resultados. 

Nuestros hallazgos no solo reafirman lla existencila dle unla correlacilón significativa 

entr le ell si lstema web y la gesti lón comercial, sino que también coinciden con las conclusiones 

de otras investigaciones clave en aspectos más específicos de sus beneficios. Al igual que Boza 

y Gabriel (2023), nuestra investigación sugiere qule lla implementacilón dle uln si lstema wleb 

contrlibuye a ulna tomla dle decisilones mlás informlada y eficiente, llo qule a su vez mejora la 

eficaci la globlal dle llas operacilones comercliales. Un sistema web bien diseñado proporciona 

acceso a datos y análisis en tiempo real, permitiendo a los gerentes del Minimarket Landolt 

tomar decisiones estratégicas basadas en información sólida. Coincidimos con Colque (2021) 
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en que uln slistema w leb parla lla gestilón comercilal es unla solución efectiva para probllemas comlo 

lla malla comunicación y lla pérdlida dle documentos entre procesos. La automatización y 

centralización de la información que ofrece un sistema web pueden optimizar flujos de trabajo, 

reducir errores y asegurar que todos los departamentos del minimarket estén alineados y tengan 

acceso a la misma información actualizada. Los resultados de Saba y Urbina (2023) también 

resuenan con las implicaciones de nuestros hallazgos. Lla implementaclión dle uln s listema web 

pulede llevar a unla disminución significat liva eln ell t lliempo dle generacilón dle report les dle gestilón 

y del registro de información. Esta eficiencia operativa no solo agiliza las tareas, sino que 

también contribuye a un incremento en el nivel de satisfacción del personal de la gestión 

comerclial, al liberar tiempo de tareas manuales repetitivas y permiti lrles enfocars le eln 

activlidades dle m layor val lor. 

Nuestros hallazgos siguen revelando una fuerte concordancia con la literatura existente 

sobre los beneficios de los sistemas web en la gestión comercial. Al igual que Paredes y Quisini 

(2023), nuestra investigación subraya cómo el sistema web implementado en el Minimarket 

Landolt mejora sustancialmente lla recopilacilón dle pedlidos realizadlos. Esto se traduce eln una 

mayor capacidad para hacler seguimilento a cadla vlenta, proces lar eficientemente la informacilón 

y, en última instancia, facilitar una mejor toma de decisiones. Además, se observa una 

reducción en el tiempo necesario para reali lzar uln pedi ldo, uln seguimilento m lás detalllado del 

mismo y la posibilidad de consult lar su informacilón en cualquier momento. En la gesti lón dle 

inventario, el si lstema wleb también mejora la gesti lón dle los productos ofrecidos y permite un 

seguimiento más detallado. 

Extendiendo estas coincidencias, nuestra investigación también se alinea con los 

hallazgos de Moreno (2023). Coincidimos en que, gracias al sistema web, los procesos de 

ventas, compras y registros se realizan de forma mucho más rápida, lo que demuestra una 

mejor la significatilva eln lla eficienc lia operat liva general dle lla empresa. Un punto crucial de 
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coincidencia es la gestión robusta de la información: el sistema web permite qule llos datlos sle 

almacenlen eln unla bas le dle dat los segura y qule sle realicen copias de seguridad periódicas. Esta 

característica es vital para la continuidad del negocio, ya que asegura que la información pueda 

recuperarse fácilmente ante cualquier eventualidad o problema, minimizando riesgos y 

garantizando la disponibilidad dle dat los críticos parla lla gesti lón comerc lial. 

Nuestros resultados concuerdan clon Serrano (2019) en que lla implementacilón dle uln 

si lstema dle informacilón para la gesti lón comercilal —como ell sistema web en el Minimarket 

Landolt— logra mejorar significativamente el manejo de la información general. Esto es 

partilcularmente evident l  e eln áre las críticas comlo inventarios y ventas. La capacidad de 

organilzar, proces lar y acceder a dat los dle maner la eficient le es fundamental plara la operatividad 

diaria de un minimarket. Además, ambos estudios coinciden en que un sistema web permite un 

mayor control de la información confidencial. Esta característica es vital para la seguri ldad dle 

llos dat los comerciales y dle llos clilentes, asegurando que la empresa opere con integridad y 

confianza. Este mejor manejo y control de la información se traduce en una mayor organización 

de la empresa, lo cual es un pilar para la eficiencia operativa. 

Finalmente, y de manera crucial, la mejora eln lla gest lión dle lla informaclión y lla 

organización intern la a través del sistema web contribuye directamente a lograr un mejor 

servicio al cliente. Al tener acc leso rápidlo y precliso a lla informaclión de productos, pedidos e 

historial de compras, el personal puede atender l las necesid lades dle l los cllientes dle manerla m lás 

efectivl a y personalizada, mejorando su experiencia general. 
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Capítulo VI. Conclusi lones y recomendaci lones 
 

 

 

6.1. Conclusiones 

 

Nuestra investigacilón nos permite afirmar co ln uln 95% dle confilanza qu le ell sist lema web 

se relacilona significativamente con lla gesti lón comercial del Minimarket Landolt en Huancayo 

para ell añlo 2025. Llos resultad los obtenlidos son contundentes: hemos hallado unla correlacilón 

positilva alt la entr le amblas varilables, co ln uln Coeficilente de Correlaclión de Plearson de R = 0.787 

y un valor p de 0.002, el cual es inferior a nuestro nivel de significancia de 0.05. Esto demuestra 

de forma estadística qule lla implementacilón y ell uslo dlel si lstema wleb tienen un impacto 

sustancial y beneficioso en cómo se llevan a cabo las actividades comerciales del minimarket. 

Un sistema web robusto no solo optimiza procesos, sino que también contribuye directamente 

a una gestión comercial más eficiente y efectiva. 

 

Pod lemos afi lrmar qul e ell slistema web sle relacilona significativamente coln lla 

planificacilón comercial del Minimarket Landolt en Huancayo para el 2025. Los resultad los 

obtenlidos demulestran, co ln uln 95% de confilanza, lla existencila dle un la correlacilón positilva alta 

entrle amblas vari l ables, coln uln coeficilente dle R = 0.808. Est le halllazgo subraya lla importanc lia 

dlel silstema web co lmo unla herramilenta clave que facilita y mejora los procesos de planificación 

dentro del minimarket. Una mejor planificación, apoyada por la tecnología web, puede 

traducirse en una asignación más eficiente de recursos, una mejor previsión de la demanda y 

estrategias comerciales más efectivas. 

 

 

Podlemos afilrmar qu le ell sist lema dle informacilón sle relacilona clon lla gestilón dle vlentas 

del Minimarket Landolt en Huancayo para el año 2025. Los resultados de nuestro estudio 

demuestran, con un 95% de confianza, lla existencila dle unla correlacilón positi lva moderad la 
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entr le estas dos var liables, coln uln coefilciente de R = 0.532. Este hallazgo indica que el sistema 

de información contribuye de manera significativa a las operaciones de ventas del minimarket. 

Aunque la correlación no es tan alta como en el caso de la planificación comercial, sí sugiere 

que un sistema de información eficiente puede mejorar aspectos clave como el registro de 

ventas, el seguimiento de clientes y la optimización del proceso de compra, impactando 

positivamente en el rendimiento de las ventas. 

 

 

Pod lemos afi lrmar qule ell si lstema dle informaclión sle relacilona clon lla gesti lón de 

marketing del Minimarket Landolt en Huancayo para el año 2025. Los resultados de nuestro 

estudio demuestran, coln uln 95% de confianza, lla existencila dle unl a correlacilón positi lva alt la 

entr le estas dos variables, con un coeficiente de R = 0.847. Este hallazgo subraya que el si lstema 

dle informacilón els unla herramlienta excepcionalmente potente para optimizar las actividades 

de marketing del minimarket. Una correlación tan alta sugiere que el sistema facilita no solo lla 

recopilacilón y análisi ls dle dat los de client les, sino también la implementación de estrategias de 

marketing más dirigidas y efectivas, lo que podría traducirse en una mayor atracción de clientes 

y unla mejor la eln lla percepcilón dle lla marcla. 

 

 

6.2. Recomendaciones 

 

Dado que nuestra investigación ha concluido que ell si lstema wl eb sle relacilona 

significatilvamente coln lla gesti lón comercial dlel Minimarket Landolt en Huancayo para el año 

2025, es crucial capitalizar este hallazgo para optimizar aún más las operaciones del negocio. 

Por ello, se recomienda enfáticamente la expansión de las funcionalidades del sistema web. 

Esto implica ir más allá de las áreas ya impactadas (como planificación, ventas y marketing) 

para involucrar y automatizar otros procesos de negocio que actualmente podrían estar 

gestionándose de forma manual o menos eficiente. Al integrar más áreas bajo el paraguas del 
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sistema web, el minimarket puede lograr una mayor sinergia, reducir errores y liberar recursos 

para tareas de mayor valor estratégico. Además, para asegurlar lla continulidad y lla eficilencia dle 

esta herramienta vital, es fundamental realizar mantenimiento periódico al sistema web. Esto 

no solo garantizará su óptimo funcionamiento y seguridad, sino que también permitirá 

adaptaciones a medida que las necesidades del negocio evolucionen o surjan nuevas 

tecnologías. 

 

 

Dado que nuestra investigación ha concluido que el sist lema wleb sle relacilona 

significatilvamente coln lla planificación comercial dlel Minimarket Landolt en Huancayo para 

el 2025, se recomienda capitalizar este hallazgo para potenciar aún más las capacidades de 

planificación del negocio. Para lograrlo, es fundamental ampliar la variedad de reportes que el 

sistema web puede generar, adaptándolos a las necesidades específicas del gerente y de otros 

usuarios clave. Contar con una gama más diversa de informes facilitará una toma de decisiones 

aún más informada y eficiente, al proporcionar acceso a información oportuna y actual. Esto 

incluye reportes sobre tendencias de ventas, análisis de inventario, comportamiento del cliente, 

y cualquier otro dato que sea crucial para la elaboración de estrategias comerciales precisas y 

efectivas. 

 

 

Hemos confirmado que ell silstema wleb sle relacio lna signi lficativamente co ln lla gestilón 

de ventas dlel Minimarket Landolt en Huancayo para el año 2025. Para asegurar que esta 

relación se traduzca en el máximo beneficio operativo, es crucial enfocarse en el factor humano 

que interactúa con la tecnología. Por lo tanto, se recomienda implementar capacitaciones 

continuas para todos los usuarios del sistema web que están involucrados en las operaciones 

diarias. Esto incluye específicamente al personal encargado de gestionar las ventas para que 

dominen las funcionalidades de registro, seguimiento de pedidos y análisis de ventas, 
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maximizando la eficiencia en cada transacción; gestionar las compras asegurando que utilicen 

el sistema para una planificación de inventario más precisa, optimización de pedidos a 

proveedores y gestión de stock y manejar las relaciones con clientes y proveedores para que 

aprovechen las herramientas del sistema para mejorar la comunicación, el seguimiento de 

interacciones y la construcción de relaciones duraderas. La capacitación constante no solo 

asegura un uso óptimo del sistema y la adaptación a futuras actualizaciones, sino que también 

empodera al personal, transformando la inversión tecnológica en una mejora tangible de los 

procesos comerciales del minimarket. 

 

 

Hemos llegado a lla conclusilón dle qule el si lstema web sle relacilona significativamente 

clon lla gesti lón de marketing dlel Minimarket Landolt en Huancayo para el año 2025. Para 

capitalizar esta fuerte conexión y potenciar las estrategias de marketing, se recomienda 

desarrollar y mantener una plataforma web robusta que funcione como un escaparate digital 

del minimarket. Esta web debe permitir a los clientes visualizar fácilmente el catálogo 

completo de productos que ofrece el minimarket. Más allá de un simple catálogo, para 

personalizar la experiencia y maximizar las ventas, la plataforma debería incluir 

funcionalidades dinámicas como: product los favorlitos dle cadl a cli lente, produlctos máls 

vendildos, productos recomendados, ofertas especiales, etc. Es fundamental que esta 

información se actualice de forma periódica para reflejar la disponibilidad real, los precios 

actuales y las promociones vigentes. Una web interactiva y actualizada no solo mejora la 

visibilidad del minimarket, sino que también fomenta la lealtad del cliente y facilita decisiones 

de compra más informadas, impulsando directamente la gestión de marketing. 
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Anexo N°1: Matriz de consistencia 
 

 

 

 

 

 
PROBLEMAS OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES METODO Y TECNICAS 

Problema General 

 

¿Existe relación entre el 

sistema web y la gestión 

comercial del Minimarket 

Landolt, Huancayo en el 

2025? 

Objetivos General 

 

Determinar la relación que 

existe entre el sistema web 

y la gestión comercial del 

Minimarket Landolt, 

Huancayo en el 2025. 

Hipótesis General 

 

El sistema web se relaciona 

significativamente con la 

gestión comercial del 

Minimarket Landolt, 

Huancayo en el 2025. 

 

 

 

 

 

 

Sistema web 
(X) 

 

 

X.1.- Usabilidad. 

 

 

 

 
X.2.- Eficiencia. 

 

X.1.1.- Atracción. 

X.1.2.- Comprensión. 

X.1.3.- Aceptación de los 

usuarios. 

X.2.1.- Aplicabilidad. 
X.2.2.- Exactitud. 

X.2.3.- Velocidad de 

respuesta. 

Población: 

10 trabajadores que son 

usuarios del sistema 

web. 

Muestra: 

10 trabajadores que son 
usuarios del sistema 

web. 

X.3.- Seguridad. X.3.1.- Accesibilidad. 

X.3.2.- Protección lógica. 

X.3.3.- Confidencialidad. 

Nivel de la 

investigación: 

Correlacional. 

Problemas Específicos 

 

1. ¿Existe relación 

entre el sistema web 

y la planificación 

comercial del 

Minimarket Landolt, 

Huancayo en el 2025? 

Objetivos Específicos 

 

1. Determinar  la 

relación que existe 

entre el sistema web 

y la planificación 

comercial del 
Minimarket Landolt, 
Huancayo en el 2025. 

Hipótesis Específicos 

 

1. El sistema web se 

relaciona 

significativamente 

con la planificación 

comercial del 
Minimarket Landolt, 
Huancayo en el 2025. 

 

 

 

 

 

Gestión 

comercial (Y) 

 

Y.1.- Planificación 

comercial. 

 

Y.2.- Gestión de ventas 

 

Y.1.1.- Política comercial. 

Y.1.2.- Objetivos. 

Y.1.3.- Eficiencia. 

Y.2.1.- Control de stock. 

Y.2.2.- Ventas. 

Y.2.3.- Facturación. 

Tipo de investigación: 

La presente 

investigación desarrolla 

un estudio de tipo 

aplicado. 

Método de la 

investigación: 
Deductivo. 

2. ¿Existe relación 

entre el sistema web 

y la gestión de 

ventas del 
Minimarket Landolt, 

Huancayo en el 2025? 

2. Determinar  la 

relación que existe 

entre el sistema web 

y la gestión de ventas 

del Minimarket 

2. El sistema web se 

relaciona 

significativamente 

con la gestión de 

ventas del Minimarket 

Y.3.- Gestión de 

marketing 

Y.3.1.- Estrategia 

comercial. 

Y.3.2.- Promoción. 

Y.3.3.- Sistemas de 

distribución. 

 

Diseño de la 

investigación: 
No experimental de 

tipo Transversal. 
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3. ¿Existe relación 

entre el sistema web 

y la gestión de 

marketing del 

Minimarket Landolt, 
Huancayo en el 2025? 

Landolt, Huancayo en 

el 2025. 

3. Determinar la relación 

que existe entre el 
sistema web y la 

gestión de marketing 

del Minimarket Landolt, 

Huancayo en el 2025. 

Landolt, Huancayo en el 

2025. 

3. El sistema web se 
relaciona 

significativamente 

con la gestión de 

marketing del 

Minimarket Landolt, 
Huancayo en el 2025. 

   Estadístico de prueba: 

Coeficiente de Pearson. 

Instrumento: 
Cuestionario de 

encuesta. 
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Anexo N°2: Instrumlento dle recollecta dle datlos 

 

 

 

Cuestionar lio para medilr la relaci lón entrle el s listema web y la gestilón comercial del 

Minimarket Landolt, Huancayo - 2025 

Estimado (a) trabajador, esperamos que colabore respondiendo de forma responsable y con 

honest lidad, el present le cuestionari lo. Agradecemos que no deje nilnguna pregunt la si ln contestlar. 

El objetlivo es, reunir informacilón, para comprender el si lstema web y la gesti lón comercilal del 

Minimarket Landolt, Huancayo - 2025. 

Instruccilones: Lela cuidadosamente llas preguntlas y marqule con un aspla(x) la respuest la qule 

crel a convenliente. 

 

SISTEMA WEB (X) 
N° X.1.- Usabilidad 1 2 3 4 5 

1 X1.1.- ¿Ll as interfacles ofrecen unla palet la cromática atractilva qule 
no provoca fatiga vi lsual? 

     

2 X1.2.- ¿El sistema web proporciona información de manera clara y 
comprensible? 

     

3 X1.3.- ¿La adaptación al sistema web le resulta sencilla?      

 X.2.- Eficiencia      

4 X2.1.- ¿E ll tilempo dle búsquedla dle prodluctos en ell silstema web se 
ha acelerado significativamente? 

     

5 X2.2.- ¿El sistema en línea ejecuta los cálculos con exactitud?      

6 X2.3.- ¿Considera usted que el tilempo dle respuest l a a l las soliclitudes 

dle llos usuari los se acelera significativamente con el sistema web? 
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 X.3.- Seguridad      

7 X3.1.- ¿El sistema web posee niveles de acceso establecidos para 
sus usuarios? 

     

8 X3.2.- ¿El sistema en línea verifica la información para prevenir la 
introducción de datos incorrectos? 

     

9 X3.3.- ¿Considera usted que el sistema en línea preserva la 
segurlidad y privacildad dle lla informacilón de carácter privado? 

     

GESTIÓN COMERCIAL (Y) 

 Y.1.- Planificación comercial      

10 Y1.1.- ¿Se llevan a cabo l las activi ldades necesarias para alcanzlar l los 

objetilvos dle lla administración comercial de la organización? 

     

11 Y1.2.- ¿Se han definido los objetivos de la organización?      

12 Y1.3.- ¿Las tareas se ejecutan en consonancia con los objetivos 
preestablecidos? 

     

 Y.2.- Gestión de ventas      

13 Y2.1.- ¿Se ha observado una disminución en las incidencias de error 

en el inventario? 

     

14 Y2.2.- ¿Mantienen un control riguroso sobre el volumen de ventas 
y llevan a cabo rápidamente el arqueo de caja? 

     

15 Y2.3.- ¿Se lleva a cabo lla emis lión de comprobantles dle palgo dentro 
de un plazo razonable? 

     

 Y.3.- Gestión de marketing      

16 Y3.1.-¿Aplican estrategias y accilones eln ell lug lar o punto dle vent la?      

17 Y3.2.- ¿Ejecutan estrategias de promoción para preservar la lealtad 

de sus clientes y captar a nuevos? 

     

18 Y3.3.- ¿Se emplean variadas modalidades de comunicación para 
divulgar los productos y servicios que proporcionan? 

     

Muchas gracias por tu colaboración 
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