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Vil
Presentacion

Sefiores miembros del jurado:

Conforme al paso del tiempo las personas van exigiendo cada vez mas un mejor control de
las ventas con el fin de satisfacer las necesidades de sus empleados y brindar un buen
atencion a sus clientes.es por ello que la empresa, la cual su principal actividad es la
distribucion ropa de vestir de tejido a punto, debe de entregar los pedidos realizados por los
clientes, las cuales brinden las caracteristicas y especificaciones necesarias para que se
genere en el cliente lealtad ante la entrega del pedido.

El desarrollo del siguiente trabajo fue realizado en la Empresa Cotton knit S.A.C, la
cual tiene su respectiva ubicacién en Calle Sta. Sofia, Ate 15022,la Perla — Callao y a su
vez con la parte administrativa , oficina por lo cual se encuentra ubicado en la misma
direccion donde se observd que el personal se encuentra insatisfecho con el control de las
ventas y que puede mejorar y que los procesos que se realizan pueden ser mejor y mas
rapidos para ayudar a ser mas efectivos a despachar el pedido al cliente. Se debe tener en
cuenta que hoy en dia, el eje principal que mueve todo el desarrollo de la distribucién y
abastecimiento es el cliente, por lo tanto, se deben dar respuestas inmediatas para brindarle
el mejor despacho de sus pedidos, logrando asi que la compafiia logre el crecimiento para
mantenerse en el mercado. El presente trabajo contiene IX capitulos, los cuales se han
desarrollado con la finalidad de poner en practica la categoria solucién que como propuesta
se ird desarrollando en bases a las indicaciones necesarias de la presentacion. Capitulo I
Problema de Investigacion En dicho capitulo de detalld los problemas internacionales y
nacionales que pueden presentar las distribuidoras, ademas se determind el objetivo
general y los especificos que se desearon lograr con el desarrollo del proyecto, asi mismo,
se justificd porque se eligio como problema la satisfaccion del cliente de acuerdo a la

relacion con la categoria soluciéon. Capitulo Il: Marco Tedrico En el presente capitulo de



viii
detallaron varias investigaciones tanto nacionales como internacionales que debieron tener
relacion con el problema detectado asi también se buscO propuestas realizadas en empresas

distribuidoras usadas como antecedentes, por Ultimo, se desarrollaron conceptos de las

categorias y subcategorias de las cuales pudimos obtener categorias emergentes.

Capitulo 111: ElI método En el presente capitulo se llega a presentar el tipo de investigacion
que se usd para el desarrollo del proyecto, indicando asi, que la investigacion es de tipo
holistica, se estableci6 un x enfoque mixto, es decir, investigacion cualitativa (entrevista) y
cuantitativa (uso del analisis documental). Capitulo 1V: La Empresa Aqui se describié a la
empresa de acuerdo a su registro en Sunat, se dio a conocer el rubro al cual corresponde,
los principales clientes a los cuales atiende y los distintos almacenes que le dan soporte
para cumplir con su actividad principal. Capitulo VI. Discusion Se compara el diagnostico
final, la propuesta y los antecedentes, juntd con los resultados obtenidos de las teorias e
investigaciones que manifestaron la importancia de la propuesta. Capitulo VII:
Conclusiones y Sugerencias En dicho capitulo se dan a conocer las cinco conclusiones en
relacion a los objetivos generales y especificos, de la misma forma se establecen las
sugerencias. Capitulo VIII: Referencias y Anexos En el presente capitulo se detallaron las
fuentes de donde fue tomado cada extracto de informacion y se incluyeron todas las

matrices realizadas las cuales dan respaldo al desarrollo de la propuesta.

Autor: Gutiérrez Marin, Glicerio J.
DNI: 41766178



Indice

Dedicatoria

Agradecimiento

Declaracion de Autenticidad y Responsabilidad
Presentacion

indice

indice de tabla

indice de figuras

indice de cuadros

Resumen

Abstract

Introduccion

CAPITULO |

PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1. Problema de investigacion

1.1.1 Identificacion del problema ideal
1.1.2 Formulacion del problema

1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo general

1.2.2 Objetivos especificos

1.3 Justificacion

1.3.1 Justificacidn metodolégica

1.3.2 Justificacidn practica

Pag,

25
25
27
27
27
27
27
27

28



CAPITULO |

MARCO TEORICO
2.1 Sustento tedrico
2.2 Antecedentes
2.3 Marco conceptual
CAPITULO 111
METODO
3.1 Sintagma
3.2 Enfoque
3.3 Tipo, nivel y método
3.4 Categorias y subcategorias
3.5 Poblacién, muestra y unidades informantes
3.6 Técnicas e instrumentos para la recopilacion de datos
3.7 Procedimiento para recopilar datos
3.8 Analisis de datos
CAPITULO IV

EMPRESA

4.1 Descripcion de la empresa

4.2 Marco legal de la empresa

4.3 Actividad econdmica de la empresa

4.4 Informacién tributaria de la empresa

4.5 Informacioén econdmica y financiera de la empresa
4.6 Proyectos actuales

4.7 Perspectiva empresarial

30

31

39

45

45

45

46

47

48

50

50

52

52

53

53

53

53

54



CAPITULO V

TRABAJO DE CAMPO

5.1 Resultados cuantitativos
5.2 Analisis cualitativo
5.3 Diagnostico final

CAPITULO VI

PROPUESTA DE LA INVESTIGACION
“APLICATIVO MOVIL BASADO EN LA METODOLOGIA SCRUM PARA

MEJORAR EL CONTROL DE VENTAS”

6.1 Fundamentos de la propuesta

6.2 Problemas

6.3 Eleccion de la alternativa de solucion

6.4 Objetivos de la propuesta

6.5 Justificacion de la propuesta

6.6 Resultados esperados

6.7 Desarrollo de la propuesta

6.7.1 Objetivo 1: Requisitos funcionales y no Funcionales

6.7.2 Objetivo 2: Disefio de Arquitectura de Software

6.7.3 Objetivo 3:Prototipos

6.8 Consideraciones finales de la propuesta
CAPITULO VII

DISCUSION
7.1 Discusion

CAPITULO VIII

CONCLUSIONES Y SUGERENCIAS

xi

56

62

64

67

77

78

79

79

80

81

89

103

121

142

147



8.1 Conclusiones
8.2 Sugerencias

CAPITULO IX

REFERENCIAS
Referencias

ANEXOS

Anexo 1: Matriz de la Investigacion
Anexo 2: Instrumento cuantitativo
Anexo 3: Instrumento cualitativo
Anexo 4: Base de datos (instrumento cuantitativo)
Anexo 5: Triangulacion de las entrevistas
Anexo 6: Fichas de validacion de los instrumentos cuantitativos
Anexo 7: Fichas de validacion de la propuesta
Anexo 8: Evidencia de la visita a la empresa
Anexo 9: Evidencias de la propuesta
Anexo 10: Articulo de investigacion

Anexo 11: Matrices de trabajo

Xii

152

160

162

166

168

173

183

184

192

206

208

211

212

228



Xiii

indice de tabla

Pag,
Tabla 1 Matriz de la categoria Control de ventas 46
Tabla 2 Muestra Cuantitativa y Cualitativa 48
Tabla 3 Validacion de expertos del instrumentos cuantitativo Control de Ventas 49
Tabla 4 Confiabilidad del Instrumento Cuantitativo 49
Tabla 5 Frecuencia y porcentajes de la sub categoria Resultados 56
Tabla 6 Frecuencia y Porcentajes de la sub categoria Rentabilidad 57
Tabla 7 Frecuencia y Porcentajes de la sub categoria Analisis del Cliente 59
Tabla 8 Pareto de la categoria Control de ventas en la Empresa Cotton Knit S.A.C 60
Tabla 9 Resultados esperados de la propuesta Actividad 81
Tabla 10 Roles Scrum 83
Tabla 11 Planificacion del Proyecto 83
Tabla 12 Planificacion Sprint 1 84
Tabla 13 Planificacion Sprint 2 85
Tabla 14 Planificacion Sprint 3 86
Tabla 15 Planificacion Sprint 4 87
Tabla 16 Requerimiento Funcional 1 88
Tabla 17 Requerimiento Funcional 2 89
Tabla 18 Requerimiento Funcional 3 89
Tabla 19 Requerimiento Funcional 4 90
Tabla 20 Requerimiento Funcional 5 90
Tabla 21 Requerimiento Funcional 6 90

Tabla 22 Presupuesto de personal 91



Tabla 23 Presupuesto de software
Tabla 24 Presupuesto de Infraestructura
Tabla 25 Presupuesto de materiales
Tabla 26 Presupuesto total

Tabla 27 Planificacion del objetivo 2
Tabla 28 Planificacion Sprint 1

Tabla 29 Planificacion Sprint 2

Tabla 30 Planificacion Sprint 3

Tabla 31 Planificacion Sprint 4

Tabla 32 Planificacion Sprint 5

Tabla 33 Presupuesto de personal
Tabla 34 Presupuesto de Software
Tabla 35 Presupuesto de Infraestructura
Tabla 36 Presupuesto de materiales
Tabla 37 Presupuesto de Total

Tabla 38 Presupuesto total objetivos

Tabla 39 Programa de inversion

Tabla 40 Presupuesto de personal sin aplicativo Movil

Tabla 41 Presupuesto de material sin aplicativo Movil

Tabla 42 Planificacion del Objetivo 3
Tabla 43 Planificacion Sprint 1
Tabla 44 Planificacion Sprint 2
Tabla 45 Planificacion Sprint 3
Tabla 46 Planificacion Sprint 4

Tabla 47 Planificacion Sprint 5

Xiv

92

92

93

93

94

94

95

97

97

98

98

99

103

104

105

106

107

108

112

112

113

113

114

114

115



Tabla 48 “"Presupuesto de personal 116
Tabla 49 Presupuesto de software 116
Tabla 50 Presupuesto de Infraestructura 121
Tabla 51 Presupuesto de materiales 122
Tabla 52 Presupuesto Total 123
Tabla 53 Presupuesto total Objetivos 124
Tabla 54 Programa de Inversion 125
Tabla 55 Presupuesto de Personal sin aplicativo Movil 126

Tabla 56 Presupuesto de materiales sin aplicativo movil 133



Indice de figuras

Figura 1 Frecuencia y porcentajes de la sub categoria Resultados
Figura 2. Frecuencia y porcentajes de la sub categoria Rentabilidad

Figura 3. Frecuencia y porcentajes de la sub categoria Analisis del Cliente

Figura 4 Pareto de la categoria Control de Ventas en la empresa Cotton knit S.A.C.

Figura 5. Matriz de alternativa solucion

Figura 6. Modelo de Dominio.

Figura 7. Diagrama de Gantt del objetivo 1
Figura 8.Flujo de caja Diagnostico Pesimista
Figura 9.Diagrama de Caso de Uso

Figura 10. Diagrama de caso de Uso extendido
Figura 11. Proceso Actual del area Comercial
Figura 12.. Disefio Arguitectonico y conceptual de Interfaces.
Figura 13. Diagrama de Gantt del objetivo 2
Figura 14. Flujo de caja del Diagnostico esperado
Figura 15. Diagrama de clases.

Figura 16. Diagrama de Base de Datos.

Figura 17. Pantalla de Acceso

Figura 18. Pantalla de Principal

Figura 19. Pantalla de Pedido

Figura 20. Pantalla de Produccion

Figura 21. Pantalla de Cotizacion

Figura 22. Pantalla de Mantenimiento Empleados

Figura 23. Pantalla de Mantenimiento de clientes

Pag,

56
58
59
61
78
95
99
100
101
102
109
110
117
117
119
120
127
127
128
128
129
129

130



Figura 24.Pantalla de Mantenimiento de Articulos
Figura 25.Diagrama de Gantt del objetivo 3
Figura 26.Flujo de Caja Diagnostico Optimista
Figura 27. Prototipo Funcional de Usuario

Figura 28. Prototipo Funcional del Administrador
Figura 29. Segun el comercio,2018

Figura 30.Proto.io

Figura 31. Metodologia Scrum. Fuente (Rafael,2016)

130

138

138

140

141

143

144

145



indice de cuadros
Cuadro 1.Percepcion del Control de Ventas Objetivo 1
Cuadro 2.Percepcion del Control de Ventas Objetivo 2

Cuadro 3.Percepcion del Control de Ventas Objetivo 3

XViii
Pag,
92

108

131



XiX

Resumen
La investigacion titulada ‘“Propuesta de un Aplicativo Movil basado en Metodologia
Scrum para Mejorar el control de Ventas en la empresa Cotton Knit, Lima, 2018, que
tuvo como objetivo mejorar el control de ventas cumpliendo las normas establecidas de
la empresa disefiando una aplicacion movil utilizando la Metodologia Scrum para
mejorar los procesos de gestibn de cotizacion, que permite ayudar en registrar y enviar

la cotizacion al cliente en un tiempo establecido.

La presente investigacion se aplico la metodologia holistica el cual es de tipo
proyectiva y de disefio no experimental, de sintagma holistico y de enfoque mixto. Para
recoleccion de informacion se utilizd los instrumentos de encuesta y entrevista. La
encuesta se realizd a 30 colaboradores de la Empresa Cotton knit S.A.C. La entrevista
se realizd a 3 ejecutivos de la empresa, area de Comercial, el gerente Comercial, la

Ejecutiva de Cuentas y a un Asistente Comercial.

Por lo tanto, con los resultados obtenidos en las encuestas y entrevistas que las
personas involucradas en la consolidacion estuvieron en base a estas tres subcategorias:
Resultados, Rentabilidad y Analisis de Clientes consiste en que por medio de un
Aplicativo Mdvil los procesos que realiza en empleado en generar los documentos de
cotizacion , pedidos y al preparar la produccion estén automatizados la cual mejorara en
la rapidez de la informacion y acelerando los procesos que se realizan, en cuanto a la
cotizaciéon los pedidos y la produccion atravez de la metodologia Scrum que es una
metodologia agil y flexible permitira que los procesos se realicen de una manera rapida,
ordenas y en corto tiempo la cual demandara menos costo y que la propuesta se realiza

en un corto tiempo.

Palabras claves: Control de Ventas, Resultados, Rentabilidad, Analisis de Clientes.



Abstract

The research entitled "Proposal of a Mobile Application based on Scrum Methodology to
Improve Sales Control in the company Cotton Knit, Lima, 2018", which aimed to improve
sales control by meeting the company's established standards designing a mobile
application using the Scrum Methodology to improve quotation management processes,

which helps to register and send the quote to the client in a set time.

The present investigation was applied the holistic methodology which is of projective type
and of non-experimental design, of holistic syntagma and of mixed approach. To collect
information, the survey and interview instruments were used. The survey was carried out
with 30 employees of the company Cotton knit S.A.C. The interview was made to 3
executives of the company, Commercial area, Commercial manager, Account Executive

and a Commercial Assistant.

Therefore, with the results obtained in the surveys and interviews that the people involved
in the consolidation were based on these three subcategories: Results, Profitability and
Customer Analysis is that by means of a Mobile Application the processes performed in
employee in generating quotation documents, orders and preparing production are
automated which will improve the speed of information and accelerating the processes that
are carried out, in terms of quotation orders and production through the Scrum
methodology which is a flexible and flexible methodology will allow processes to be
carried out in a fast, orderly and short time which will demand less cost and the proposal is

made in a short time.

Keywords: Sales Control, Results, Profitability, Customer Analysis.



Introduccion

Esta investigacion propone el disefio de un Aplicativo Mdvil , en el cual mediante el disefio
de un software con el uso de la metodologia Scrum se podra acceder a través de una
aplicacion Mavil con la finalidad de mejorar el control de ventas en la empresa CottonKnit
S.A.C, automatizando los procesos ya que el proceso manual consume muchos recursos y
como el personal a cargo en realizar las diversas funciones, ademéas que al ser procesos
manuales la informacion requerida al momentos como lo son las Cotizaciones, demandan
mucho tiempo para buscarlas, en algunos casos no se logran hallarlas generando asi
pérdida de informacion de los clientes y llevando como consecuencia volver a crear a
registros de los clientes y las cotizaciones generando pérdidas de informacion y mas
tiempo, por consiguiente el cliente para poder registrar su pedido en la empresa, el personal
al buscar y no encontrar al cliente, el tiempo de registro de atencion se aplaza de manera
que se forman demoras en la atencion del pedido, la cual el empleado tiene realizar el
pedido del cliente y entregarlo a produccién para su realizacion del pedido la cual esta
generando una demora en los procesos, también se encuentra que la respuesta de
produccion al realizar el pedido causa una demora pero méas en dar la fecha de entrega la
cuadl demora la confirmacion para darle al cliente que cuando exactamente recibira su
pedido por ello se trata de hacerlo en el menor tiempo posible para la fidelizar al cliente
porque teniendo un cliente satisfecho el proceso se realizara satisfactoriamente trayendo
buenos resultados para la organizacion sino también para los empleados que cuidaran un
puesto de trabajo en la comparfiia por ello la empresa opta de implementar un aplicativo
movil que mejore esos procesos y uno de ellos sera atravez de la Metodologia Scrum
mejorara de manera eficiente los procesos manuales mencionados anteriormente dado que

el empleado podrad realizar sus actividades. Metodologia Scrum que es una metodologia



agil que ayudara a reduccion el tiempo de cada proceso la cual ayudara para el mejor

rendimiento de la empresa.

El desarrollo de este sistema serd posible con el uso de la Metodologia Scrum en el cual se
implementard el Aplicativo mdvil, él modelo de nube serd de tipo IASS, dado que la
infraestructura sera el servicio que serd brindado por el proveedor, generando asi menos
costos de mantenimientos, soporte técnico, licencias el cual vendran incluidos, la
aplicacion serd compatible con Windows, Android y 10S y navegadores web como el
Google Chrome, Mozilla Firefox e internet Explorer. El presente trabajo de investigacion

fue desarrollado en 9 capitulos:

Capitulo I: Problema de investigacion, en el cual se planteé el problema,

objetivos Y justificacion de este estudio.

Capitulo II: Marco Tedrico, el sustento teodrico, antecedentes y marco
conceptual, Capitulo 1ll: Método, dentro de ello de describe la metodologia de

investigacion,

Capitulo 1V: Empresa, en él se describe la empresa para desarrollar la propuesta del
proyecto.

Capitulo V: Trabajo de Campo en el cual se realiza los resultados cuantitativos analisis

cualitativo y el diagnostico final(triangulacion),

Capitulo VI: Propuesta de Investigacion dentro de ello se encuentran los fundamentos
de la propuesta, problemas, eleccion de alternativa de solucidn, objetivos de la
propuesta, justificacion, resultados esperados, la fase del desarrollo de la propuesta y

consideraciones finales,



XXii
Capitulo VII: Discusién, donde se tomd en consideracion la propuesta, el diagnostico
final y el marco tedrico para realizar el diagnostico final(triangulacion), Capitulo VIII:

Conclusiones y sugerencias en el que se determina lo que realizd la tesis y lo que se

recomienda en la misma,

Capitulo XI: Referencias donde se encuentra la bibliografia de los autores utilizados en

el proyecto.



CAPITULO |
PROBLEMA DE INVESTIGACION



1.1. Problema de investigacion

1.1.1 Identificacién del problema ideal

Actualmente las organizaciones se preocupan 0 como también no de como se estd
desarrollando el funcionamiento de sus empresas, por medio del cual estdn obtando de
obtener de muchas maneras soluciones y mejoras. La gran mayoria estan apostando por los
jovenes que teniendo una mente méas fresca y con nuevas ideas pueda aportar de una
manera satisfactoria al crecimiento de ella, la cual estdn pensando también de estar al
orden de los ar tecnoldgicos para no quedarse que desactualizado y entrar a la competencia
de un mundo muy competitivo, por ello estan trayendo nuevas maquinarias que les ayude a
agilizar sus procesos para que los resultados sean mas satisfactorios para su compafiia

segun (Lopez,2018).

Actualmente estdn en un gran crecimiento y las nuevas tendencias surgen de
muchos lugares uno de ellos son los espafioles que después de la gran caida de su
economia se estan dando la oportunidad de resurgir y hacer crecer sus finanzas y uno de
ellos son con los avances que nos exigen los usuarios para alcanzar las metas esperadas por
sus organizaciones y se esta teniendo una buena mejora, la cual la compafiia no se quiere
guedar atrds y estan ya utilizando con los nuevos proyectos que estan dando que hablar la
cual estda generando muchos beneficios y los proyecta a seguir avanzando segln

(Fuente,2018).

Recientemente nos da a entender que las compafiias nacionales ya sea las textiles
han sufrido una baja terrible en sus ventas, durante los 5 afios anteriores hubo una baja en

el comercio afecto todo el &mbito exportador por muchos causas tal como el bajo costo de
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los sueldos a sus trabajadores, el proceso de salidas de los productos, los clientes
insatisfechos, demoras en las entregas de los pedidos , mala atencion etc. por medio del
cual las organizaciones sufrieron una gran caida lo que gener6 una disminucion en su
produccion a mediados de este afio comenzd a estabilizarse los pedidos y envios en el
extranjero aumentaron considerablemente que las textiles peruanas se dieron cuenta que Si
se mejora el monitoreo y teniendo una buena mano de obra tendrian favorables

Rendimientos en sus procesos segin (Gestion).

Actualmente La empresa textil Cotton knit s.a.c se basa en mejorar en sus procesos
la cual esta listo para los cambios y desarrollo de sus funciones que es muy importante para
las empresas textiles en el PerQ, pero se ve afectada por falta de recursos para trabajar en el
area Comercial de los que se refiere a la venta. Por medio del cual, por no estar a la
vanguardia con la tecnologia y herramientas para mejorar procesos, estd decayendo y no
llega a sus metas expuestas, las cual surge las demoras en las entregas de los pedidos para
los clientes es por ello se estd proponiendo una mejora en el area Comercial, la cual
permitird monitorear, gestionar y tomas buenas decisiones en el control de sus ventas en un
tiempo reducido, es por ello atravez de una metodologia y rapida como scrum se podra
obtener resultados rapidos en la creacion del aplicativo y el cliente tendrd la posibilidad de
utilizar el producto y comenzar a emplearlo para la mejora de sus procesos como es el area
comercial ya que si no lo hace las ventas y también la produccion disminuiran por la falta
de las demoras que se realizan en los procesos de cotizacion, pedidos y la produccion para
sus ejecucion la cual permitird un buen resultado de todo el area de comercial y se
permitird que el cliente este muy satisfecho con la atencidén recibida en la empresa y hara

que aumente su pedido por el buen servicio y calidad que le brinda la empresa..
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1.1.2 Formulacion del problema

¢A manera de qué forma se podra Mejorar el Control de Ventas en Cotton Knit?

1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo general
Plantear un Aplicativo Movil basado en la Metodologia Scrum de que me ayude a mejorar

el Control de las Ventas en la Empresa Cotton Knit.

1.2.2 Objetivos especificos
Diagnosticar: la categoria control de las ventas para su estudio.

Conceptualizar: la categoria control de ventas y Aplicativo Movil para su

sustentacion Académica.
Disefiar: la propuesta Aplicativo Movil para su demostracion.
Certificar: los instrumentales de recoleccion de datos a través de juicio de expertos.
Demostrar: que la Propuesta se va a lograr mediante un Aplicativo.

1.3 Justificacion

1.3.1 Justificacion metodoldgica

Para aplicar la metodologia holistica proyectiva que se basa en elaborar un proyecto, un
plan o programa de como arreglar una dificultad se emplearon técnicas de investigacion
para medir o conocer los problemas que presentan en el control de ventas en la empresa

Cotton knit.
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1.3.2 Justificaciéon préactica

La elaboracion del proyecto, aportara al modulo de software realizando un esfuerzo
minucioso en un tiempo determinado comunicando al personal que son los responsables en
realizar las metas fisicas del control de ventas, a los encargados se le informara
anticipadamente cuando se comience a dar la muestra y siendo informados lo tomaron con
mucha responsabilidad a fin de dar una respuesta concreta y precisa la cual ayudara a dar

veracidad a la encuesta.



CAPITULO 1l
MARCO TEORICO
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2.1 Sustento tedrico
Teorias de control
Risi (2011) Se refiere al orden en las mateméticas y el gran uso en la ingenieria, es una de
las herramientas en lazo cerrado que son importantes para una mejor marcha en la gestion
de los sistemas computarizados, La teoria de Control se aplicard como teoria fundamental
y base en la investigacion considerando que el area de investigacion es la ingenieria de

sistemas.

Teorias sistémicas de la comunicacion

Baecker, Dick (2017) Se refiere de la desconstruccion de la teoria mateméatica de la
comunicacion y del modelo de trasmision de Claude Shannon y Warren weaver basandose
en la pregunta irresuelta sobre la identidad de un mensaje para distintos observadores
desarrollan un modelo selectivo de comunicaciones, La teoria de Control se aplicard como
teoria fundamental y base en la investigacion considerando que el area de investigacion es

la ingenieria de sistemas

Teoria general del sistema

Bertalanffy (1981) se refiere el autor Bertalanffy que el pensamiento este visto no tan solo
como en general sino también nos da a entender que la gran mayoria de autores tienen
diferentes formas de representarlo y que aportan. con un pensamiento emprendedor en
cuanto opuesto a los proyectos mecanicotecnicas, La teoria General de sistemas se aplicara
como teoria fundamental y base en la investigacion considerando que el area de

investigacion es la ingenieria de sistemas e informatica.
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Teoria de las Inteligencias Multiples

Gardner(1993) indica que una persona ya tiene una inteligencia heredada formada por un
gran variedad de conocimientos que se modifican en diversos factores, que a ademas tiene
una forma que se desarrolld y diferencia cada vez méas, para saber sus disefios como
aplicarlos con una nueva tecnologia. de modo que el autor de este trabajo hace referencia a
una veracidad y lo de diferentes de formas y ensefianzas, La Teoria de las Inteligencias
Mudltiples se aplicara como teoria fundamental y base en la investigacion considerando que

el area de investigacidon es la ingenieria de sistemas e informatica.pag.81

Teoria de las Necesidades y Motivaciones

Maslow (1954) Desde el momento que se escribidé fue una gran ayuda para aclarar
diferentes formas de pensar, de como poder hablar sobre ver la logica que en ese momento
generaban muchas discusiones entre ellos la cual no llegaban a un buen acuerdo de
cambiarlo o quedarse con la misma teoria en estudio, La Teoria de Necesidades y
Motivaciones se aplicard como teoria fundamental y base en la investigacién considerando

que el area de investigacion es la ingenieria de sistemas informatica.

2.2 Antecedentes

Gutiérrez (2016), Research inteligencia de negocios: estudio de caso sector tecnoldgico
colombiano, en el pasado las empresas tomaban sus decisiones basadas Unicamente en sus
procesos. Actualmente en el entorno global existe una variedad de herramientas
informéaticas que facilitan la ejecucion del negocio y definen los aspectos diferenciadores
ante los competidores. A fin de tomar buenas decisiones, hay que saber que datos recopilar
y gestionar y en qué contexto utilizarlo, el problema se encuentra en analizar, solucionar e

interpretar las grandes cantidades de datos que se tiene y convertirlos en informacion de
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calidad que apoyen la toma de decisiones. el uso de la inteligencia Bl en las organizaciones
ayudan a la toma de decisiones basadas en informacién optima y se establece como el

siguiente paso a seguir

Aguilar (2016), Nos da a entender que, con la Comparacién de opciones para
Inteligencia de Negocios en las mas importantes formas de almacenamiento del Mercado,
se realizd este articulo para la mejora de la utilizacion de sistemas de inteligencia de
negocio en el mercado por la cual se obtiene una averiguacion acertada y detallada en
cuanto a resultados que obtendrén en la organizacion la cual se vuelve una herramienta Ctil

y practica para utilizar en las organizaciones.

Vasquez (2014), La presente Tesis intitulada ‘“Disefo de un Sistema basado en
tecnologia Web para el control y gestion de venta de unidades moviles”. Para disefiar y
crear este sistema se esta utilizando Tecnologias de la Informacidn, un gestor de base de
datos, tecnologias web como medio de comunicacion y elementos de seguridad que
brindan confidencialidad al sistema y a los datos que se transmiten. Para cumplir con estos
requisitos la aplicacion se esta utilizando de lenguaje de etiquetas HTML, el lenguaje de
programacion Java y un sistema gestor de datos MySQL para generar contenidos
dindmicos. Ademas, se utilizaran diferentes herramientas que ayuden a cumplir con los
requerimientos especificados en el disefio. El disefio del sistema web que se presenta en
este trabajo de tesis es crear un sistema de control y gestién que permita a la agencia de
venta ofrecer una fuente de informacién a través de la web, con el sistema, se pretende
permitir al usuario acceder a la informacién de la agencia que necesite para poder realizar
los procesos que le corresponde, enlazdndose desde cualquier computador de la agencia. El
sistema permitird hacer andlisis de los datos que contiene la Base de Datos utilizando los

formularios de bulsquedas para obtener resultados especificos como datos de cliente,
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productos, ventas realizadas; los cuales son importantes para evaluar el desempefio de los
vendedores y el estado de ventas de la agencia. Los datos que se transmiten son protegidos
por los elementos de seguridad que brindan confiabilidad. El disefio del sistema Web
puede mejorar la imagen y los servicios de la empresa mediante una aplicacion que facilite
las operaciones y el control de la informacion de los clientes y productos ademéas de
mejorar el proceso de atencion de venta a los clientes lo cual ayudaria a captar nuevos
clientes, por lo que, el sistema Web wvendrd& complementado con una serie de
funcionalidades para el manejo y control de informacion relacionada con la empresa. de
esta forma atravez del Disefio de un sistema basado en tecnologia Web para el control y
gestion de venta de unidades moviles, es dar a conocer que mejoras da la inteligencia de
negocios en las empresas, y conceptos que aportan para una mejor toma de decisiones,
como objetivo podemos decir que la informacion sea llegue menor tiempo posible para dar
una adecuada solucién a las problematicas que tienes las empresas. Carrillo (2014),
conforme a el autor Al momento de tomar lo que enfatiza el autor de la Implementacion de
un sistema de Informacidbn  para mejorar la gestion de los procesos de compra, venta y
almacén de producto deportivos en la Tienda casa de deportes Rojitas., es dar a conocer
que mejoras da la inteligencia de negocios en las empresas, y conceptos que aportan para
una mejor toma de decisiones, como objetivo podemos decir que la informacion sea llegue

menor tiempo posible para dar una adecuada solucién al problema.

Agurto (2014) Implementacion De Un Sistema De Informacion Para Mejorar La Gestién
De Los Procesos De Compra, Venta Y Almacén De Productos Deportivos En La Tienda
Casa De Deportes Rojitas E.l.R.Ltda. - Chimbote; 2014.La presente investigacion fue
desarrollada bajo la linea de investigacion: Implementacion de las tecnologias de

informacién y comunicacién para la mejora continua de la calidad en las Organizaciones
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del Peru, de la escuela profesional de Ingenieria de Sistemas de la Universidad Catolica los
Angeles de Chimbote. La investigacion tuvo como objetivo implementar un Sistema de
Informacion para mejorar la gestion de los procesos de compra, venta y almacén de
productos deportivos de la Tienda Casa de Deportes Rojitas, de la ciudad de Chimbote, la
investigacion tuvo como disefio no experimental, de tipo documental y descriptiva, la
poblacion y muestra fue delimitada en 16 trabajadores, con lo que una vez que se aplicé el
instrumento se obtuvieron los siguientes resultados: En lo que respecta a las interrogantes
mas relevantes, se puede visualizar que un 75% expresd que la tienda requiere de la
implementacion de un Sistema de Informacién, como también se encontré que un 75%
manifiesta que es beneficioso contar con un Sistema de Informacion, asi mismo un 100%
revela que existe pérdida de tiempo al realizar los reportes de los procesos que existen en la
tienda, ademds un 100% declara que existen desactualizacion de datos en la
administracion. Todos estos resultados coinciden con la hipotesis general, por lo que esta
investigacion queda debidamente justificada en la necesidad de realizar la implementacion
de un Sistema de Informacion para ayudar a mejorar la gestion de los procesos de Compra,
Venta y Almacén de productos en la Tienda Deportiva Rojitas. al concluir se llegd a ver
que existen ciertos disgustos en los trabajadores que laboran en la empresa lo cual pasan la
mayor parte en realizar los procesos, por medio del cual el software de Bl les brindaria un

gran apoyo para agilizar sus procesos de una forma mas eficiente

Zamudio (2015), Anélisis del retorno de la inversion en la gestion comercial de los
supermercados en el PerG: supermercados en el Per( y a diciembre 2012 se incrementd a
205 locales. Estas cifras muestran un pleno crecimiento de los supermercados. Es asi que
nace el presente estudio, analizar el retorno de la inversion en la gestion comercial de los

supermercados en el Perl. Segin Maximice el Per(, a diferencia de otros paises como
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Chile, Brasil y Ecuador presenta una participacion de mercado de 15%, mientras que los
otros tres paises presentan en promedio 60% del mercado moderno. El estudio analizara los
supermercados de categoria econémicos de medianas superficies, es decir de 1.500 a 2.500
m? de superficie de venta, donde se manejan 20,000 productos aproximadamente, que son
los supermercados mas representativos y de mayor presencia en el Per(. La investigacion
tiene como propoésito, analizar el retorno de la inversion en la gestion comercial de los
supermercados en el Perd utilizando métricas no financieras, para ello se evaluara
previamente el analisis de la inversion con métricas financieras, las que serviran de base
inicial o estructura para utilizar la nueva metodologia propuesta, la cual serd explicada en
la seccibn de metodologia. Por este motivo es importante conocer los parametros
financieros y no financieros del crecimiento Analisis del retorno de la inversién en la
gestion comercial de los supermercados en el Per(, es dar a conocer que mejoras da la
inteligencia de negocios en las empresas, y conceptos que aportan para una mejor toma de
decisiones, como objetivo podemos decir que la informacion sea llegue menor tiempo

posible para dar una adecuada solucionar problema,

Rojas (2016), Solucion de Inteligencia de negocios basado en Mineria de Datos para
apoyar la toma de decisiones en el proceso de cirugia del hospital departamental
universitario santa Sofia de caldas, en la ciudad de Manizales, en la gestion de recursos
permite obtener mejores resultados tanto en el &mbito clinico como financiero, por medio
del cual nos brindara el apoyo a la gestiébn de los procesos de cirugia del hospital, de
acuerdo a la metodologia se llevara a cabo de una manera sistematica y no trivial y
concluimos que los proyectos de Bl permiten mantener un control en los resultados que
facilitaran el desarrollo de los procesos la cual nos ayudara en la reduccion de tiempos en

la ejecucion.
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Paniagua (2013), La capacitacion de ventas basada en inventarios criticos como
determinante del apalancamiento operativo en farmacia comunitario La capacitacion de
ventas basada en inventarios criticos como determinante del apalancamiento operativo en
farmacia comunitaria. - En el presente documento se cuantifican los efectos de la
capacitacion de ventas basada en inventarios sobre el apalancamiento operativo de una
organizacion de retail farmacéutico. Se seleccionaron productos y temas de capacitacion
basandose en inventarios criticos de clasificacion ABC, ordenados por margenes de
contribucion. Los efectos de la capacitacion fueron medidos por la optimizacion de la
magnitud del grado de apalancamiento operativo, y por la correlacion lineal de los
componentes de resultados y ventas que conforman el pardmetro. El caso evidencia que la
capacitacion de ventas en productos criticos contribuye a optimizar el apalancamiento
operativo de un retail de farmacia comunitaria en magnitud Yy volatilidad de sus
constituyentes, lo que puede ser extrapolable a otros sectores del comercio. al concluir nos
muestra una operacion mas Optimo y menos volatil en el grupo de los empleados de ventas
capacitado para movilizar productos criticos en margen de contribucion, respecto del grupo
control. Este resultado puede llevar a considerar la capacitacion de ventas basada en
productos criticos como una variable determinante del GAO en empresas de retall

farmacéutico.

Carrefio (2013), Modelo de Gestion Estratégica de Ventas, En un entorno donde las nuevas
tendencias, la competitividad y la innovacion provocan cambios en el comportamiento de
los consumidores, se vuelve fundamental el desarrollo y adopcion de estrategias para que
las empresas puedan crecer y sobrevivir, Es por ello que este estudio, busca continuar con
el trabajo de tesis realizado por Marcelo Parra, Daniela NUfiez y Francisco Villegas en

2011, como parte de la primera fase del proyecto FONDECYT N°11100613, con el fin de
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profundizar y validar un modelo que por medio de las variables; Grado de Orientacion al
Valor del Cliente por parte de la Fuerza de Ventas, Grado de Orientacion al Mercado,
Etica, Valor de Marca y Tics; mida el impacto de estas variables en el Desempefio
Organizacional, con el objetivo de identificar las variables con mayor influencia y con ello,
potenciales de mejora en el desempefio de empresas chilenas. Por ende, el problema de
investigacion planteado para guiar este estudio es: ¢Qué variables son importantes en la
gestion de Marketing y Ventas, para mejorar el desempefio de las empresas en Chile?
Como una primera bulsqueda para responder al problema planteado, se realiza una
investigacion de caracter exploratorio se concluye que las empresas deben de gestionar sus
estrategias de entorno al cliente para aumentar el grado de orientacion como empresa y

mejorar el rendimiento de las mismas.

Huaman (2016), Disefio de un sistema Bl para la optimizacion de la toma de decisiones en
los procesos de venta y satisfaccion al cliente aplicado en la empresa Amcor Rigid Plastic
del Pert S.A, Luego del andlisis de la problematica realizada se determind que AMCOR
Rigid Plastics del Perd S.A.C requiere de una solucion de inteligencia de negocios que
facilite el analisis y seguimiento de indicadores de gestion que apoyen la toma de
desiciones.debe permitir anejar grandes cantidades de informacion bajo la tecnologia
OLAP y a su vez que permita a los usuarios realizar consultas manera interactiva(filtros,
cambiar graficos, agregar variables de analisis, Drillup, Drill Down) como resultado
obtenemos que Como resultado del disefio del presente proyecto, se podrd optimizar los
recursos humanos y materiales desde el abastecimiento de materia prima hasta la entrega
del producto al cliente y en conclusion llegamos que se concluye que nos permitird conocer

exactamente como se encuentra la empresa financieramente y operativamente lo que
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permitird el constante monitoreo de los procesos, que servira de guia para mejorar la toma

de decisiones y facilitar el logro de los objetivos previamente establecidos por la empresa.

Pino (2017), Disefio de un sistema para mejorar el proceso de ventas de una micro
empresa de distribucién Avicola,2016, esta se basa en analizar el impacto que ha tenido el
crecimiento exponencial de la cartera de clientes sobre las operaciones manuales dentro del
proceso de ventas, de una micro empresa del sector avicola, bajo las perspectivas de
calidad de la informacion y seguridad informatica, el desarrollo de la presente
investigacion fue bajo la metodologia holistica de tipo proyectiva, de disefio no
experimental, transversal y longitudinal y de enfoque mixto. la misma que tuvo como
unidad de analisis una poblacion de 15 colaboradores de la empresa en estudio para la
recoleccién de informacion se utiliz6 como instrumento los cuestionarios que estuvieron
orientados a recabar informacion  acerca de los dos siguientes dimension de la
investigacion: calidad de la informacion y seguridad informatica.Asi mismo , se emplearon
entrevistas para emplear un andlisis mas profundo; dichas actividades permitieron justificar
la realizacion de la investigacion tras la identificacion de una problemética real, la cual se
plante6 una propuesta que permita remediar la problematica.despues de analizar la
problematica, se concluyd que las operaciones manuales dentro del proceso de venta, de la
micro empresa en estudio, se han complicado operativamente; ademéas, de no contar con un
proceso estandar de seguridad informatica que garantice la continuidad del proceso. Por
esta razon, parte de la presente investigacion se propuso disefiar un sistema que mejore el
proceso de venta; de esta manera se automatice operaciones manuales, siguiendo un
estandar de seguridad, y se mejore el tiempo de ejecucion del proceso al final se llegd a la
conclusién que se concluye que las deficiencias existentes en el proceso de ventas de la
empresa por medio del cual se planted disefiar un sistema para mitigar los problemas y

mejorar y aumentar el porcentaje de aceptacion de un 13,3% a un 50% como minimo.
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2.3 Marco conceptual

Aplicativo Mavil

Segun el estudio de marketng Mobile de IAB Spain, la penetracion de smartphones en
individuos mayores de edad alcanza el 97% de la poblacién internauta. Esto es 9.440.000
personas estimadas en Espafia. por otro lado, el 2,4% (747.000 personas estimadas)
dispone de un mavil sin conexion a internet. Estos datos refrendan una tendencia que,
ademas, refleja que cada vez nos conectamos mas desde dispositivos moviles y menos
desde ordenadores o incluso tablets; estas Cltimas tienen su terreno, pero todavia no
alcanzan a competir con el rey de la conectividad (Fuentes,2018)

Nuestro Smartphone se ha convertido de forma irremediable en un tentdculo més de
nuestro cuerpo, suponiendo una llave para nuestro entorno social y laboral. El “siempre
conectados” es Una manera que nos persigue, y a veces nos atormenta. Pero, ¢de qué forma
nos conectamos? No existen datos a veces que indiquen que nos conectamos mas de un
modo u otro, pero todo parece indicar que el entorno app, en muchas ocasiones mas
intuitivo cada vez cobra menos fuerza en un futuro en el que la conexion mediante

aplicativo puede tomar la delantera.

Modulo de software

Se refiere que el mundo de los negocios hay mucha demanda en la toma de decisiones por
medio del cual se emplea la herramienta de la inteligencia de negocios para la mejora de
tomar buenas decisiones en el ambito empresarial, Se aplicara para la realizacién de la

toma de decisiones en el proyecto a realizar (Maldonado, 2017).

Se presenta como un andlisis especifico de la indagacion en el area de inteligencia de
Negocio en Latinoamérica dentro del tiempo del 2000 al 2012, Se aplicara para la

realizacion de la toma de decisiones en el proyecto a realizar (Bustamante, 2016)
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Se puede hablar que son los beneficios administrativos empresariales con las que las
empresas en la actualidad pueden beneficiarse al maximo de todos los datos que entregan
los clientes como de sus proveedores hasta la competencia con el fin de lograr un beneficio
de competir con mercados adversos y muy cambiantes, Se aplicara para la realizacion de la

toma de decisiones en el proyecto a realizar (Osorio, 2016).

Unas de las primeras metas que encuentra este segmento es la insuficiencia de
investigacion pertinente por medio de ello nos permitird logros muy satisfactorios en
cuanto al pyme retail se basa a la cantidad datos que genera que cada vez mas grande ante
esto la gestion de informacién da una mejor solucion p.3-4, Se aplicard para la realizacion

de la toma de decisiones en el proyecto a realizar (L6pez, 2018)

Control de Ventas

El proyecto se tiene en mente como podemos mejorar el control de las ventas para agilizar
Mas sus procesos y tener mejor rendimiento en sus ventas y atencién a los clientes, Se

aplicara para la realizacion del control de ventas en el proyecto a realizar (Godas, 2005).

El control de las ventas, permite que la cuestion basica que aqui tratamos es la de medir y
conocer para poder tomar decisiones que disminuyan en nuestros vendedores el trabajo
improductivo, para hacerlos mas eficaces, para alcanzar y mantener nuestra maxima
capacidad de venta, Se aplicara para la realizacion de la mejora del control de ventas en el

proyecto a realizar (Bobadilla, 2011).
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El Control de las Ventas no se refiere solamente volumen. sino también a otros indicadores
que indirectamente influyen también en él. Como nUmero de visitas, nuevos clientes, de
devoluciones de genero impagados e incluso a factores complementarios, como recogida
de datos sobre la competencia o analisis de preferencia motivaciones de los compradores
Se aplicara para la realizacién de la mejora del control de ventas en el proyecto a realizarse

(Artal, 2012).

El control de ventas y vendedores encuentra en la oficina de ventas el soporte fisico
y el apoyo personal necesarios para funcionar correctamente. Una buena oficina ayuda
realmente a los vendedores a mantener una buena comunicacion bidireccional con empresa
y los jefes. Solo nos resta decir que la informatica permite una mejora en la operatividad
del control importantisima, pero por su enorme capacidad de produccion de informes han
de ser utilizados justamente en lo necesario, no mas. Este comportamiento racional debe
ser comprendido y asumido por los vendedores y jefes, y en ello la ayuda de la oficina de
ventas es muy importante, Se aplicara para la realizacion de la mejora del control de ventas

en el proyecto a realizar (Artal, 2015)

Categoria Resultados
Indicador de Facturacion

Indica que: “el proceso de facturacion tiene objetivo de controlar, procesar y registrar todas
las actividades relacionadas u operaciones que tiene como objetivo mantener y aumentar
las ventas de una empresa”, el procedimiento de facturacion generalmente se establece un
sistema diferente al sistema contable, pero tiene conexion con este debido a que es la

fuente de informacion para el proceso contable de las cuentas ingresos. Se tiene que el
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proceso de facturacion genera informacion que debe ser incorporada en los siguientes
registros: Registro auxiliar de cuentas por cobrar, donde asignan las diferentes facturas
procesadas a cada uno de sus clientes también se descargan en el registro de facturas
pagadas por los clientes y estos procesos se realizan para cada transaccion, Registro
estadisticos de ventas, cuentas del mayor generalmente correspondiente a los ingresos por
ventas, el ciclo de facturacion y cuentas por cobrar, también conocido ingresos y cobros, es
fundamental para las empresas porque de este depende su ingreso. En la mayoria de
empresas medimos el crecimiento o tamafio atravez de las cifras de las ventas. Esta cifra es
significativa tanto en unidades monetarias como en unidades de ventas, su crecimiento
constate dara indicios de una empresa en expansion con posibilidad de inversion, Es un
indicador de la su subcategoria ratios de analisis de clientes que nos ayudara para la mejora

de la categoria problema control de ventas (Catacora, 1997)

Categoria Rentabilidad

segun el autor nos habla que las ratios son  para juzgar hasta qué punto las empresas
utilizan efectivamente sus activos. Cabe mencionar que estas ratios pueden ser un poco
engafiosos si no se cuenta con alguna informacion adicional. Por ejemplo, una empresa
puede tener altos beneficios generados ya sea porque opera con un alto margen de
ganancias 0 porque esta integrada mejor verticalmente que otras, pero esto no significa que
sea una empresa segura necesariamente. La realizacion de las ventas constituye la
actividad principal de la empresa. Si las ventas se han elevado mediante un mayor
incremento en los gastos de operacion, logicamente la utiidad de operacién se vera
reducida en algunos casos no dejara suficiente margen para cubrir intereses y rendir un

dividendo razonable a los accionistas, un incremento en las ventas no siempre conducird a
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una mayor utilidad; y a la inversa, una disminucion de utilidades depende, ademas, del
costo de ventas y de los gastos de operacion, Es un indicador de la su subcategoria ratios
de andlisis de clientes que nos ayudara para la mejora de la categoria problema control de

ventas (Franco, 2006).

Categoria Analisis de clientes

Indicador de Satisfaccion

El grado de satisfaccion del cliente es solo relevante en la medida que sea un indicador del
comportamiento futuro del cliente con la empresa. Por lo tanto, la relacion entre la
valoracion de los factores y su importancia relativa sera relevante en la medida en que
ayude a identificar el comportamiento probable del cliente para actuar en consecuencia de
manera personal y significativa. Para llegar a una valoracion ajustada surge una
recomendacion que tiene en cuenta las empresas que integran una vision completa del
cliente; la necesidad de integrar mdltiples perspectivas sobre las interacciones con los
clientes. En una investigacion reciente se comprobd como una mayoria de las empresas
utilizaban de tres a cinco fuentes de datos de la voz del cliente, y un 35% uitilizaba seis o
mas fuentes. Para conseguir la maxima efectividad es conveniente recoger las diferentes
perspectivas 'y medios: desde las fuentes cuantitativas a cualitativas,contecnicas
complementarias mistery shopper,focus group o entrevistas en profundidad, desde
valoracion en profundidad estructurada a revisién de dialogos entre los clientes a lo largo
del tiempo, en todos los canales: tienda, teléfono o web, revisar las conversaciones entre
los clientes en redes sociales, valoraciones de clientes en la propia web y externas sobre
productos y empresa, Es un indicador de la su subcategoria ratios de andlisis de clientes

gue nos ayudara para la mejora de la categoria problema control de ventas (Alet, 2015).
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3.1 Sintagma

En la holistica se refiere en la rigidez, a su vez los sintagmas tienen mucha dindmica y son
flexibles; son excluyentes de esta manera los paradigmas estan contemplados en una
generacion de sintagmas, Se aplicara como holistico para la probleméatica a estudiar

(Poleo,2009)

3.2 Enfoque

El autor se refiere que, aunque hay escepticismo con diferentes autores, el enfoque mixto
es el conjunto de ambos y hace que se enriquezca la investigacion, Se aplicard el enfoque
mixto para la mejora de la problematica que es el control de ventas (Hernandez, Fernandez

& Baptista,2006)

3.3 Tipo, nivel y método

Se refiere que es de tipo proyectiva y tiene como finalidad disefiar o crear proyectos que
resuelvan determinadas situaciones como una de ellas son la arquitectura e Ingenieria, la
cual esta forma de Investigacion promueve una mejora tecnoldgica para la empresa en
estudio, Se aplicara el tipo proyectivo para la mejorar la problematica que es el control de

ventas (Hurtado,2000)

Nivel
Se refiere que se estudia que el nivel es comprensivo porque tiene relacion con otros

eventos, mencionando las casualidades, pero exclusivas las metas de este nivel son
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explicar, predecir y proponer, Se aplicara el Nivel Comprensivo para la mejorar la

problematica que es el control de ventas pag. 19(Hurtado,2000)

Método

El autor nos comenta que un modelo Positivista, se basa en un modelo Ibgico deductivo
desde su teoria a la proposicidn, elaboracién de conceptos, desarrollo operacional, la
medicion, recolectar datos y las pruebas de hipétesis e Analisis, Se aplicard el Método
Deductivo e Inductivo para la mejorar la problematica que es el control de ventas (Cook,

R. ,1995)

3.4 Categorias y subcategorias
Tabla 1

Matriz de la categoria Control de Ventas

Categoria problema: Control de Ventas

Sub Categoria Indicadores
Resultados Facturacion
Control
Rentabilidad Costo de Ventas

Devolucion de Ventas

Andlisis de Clientes Distribuciébn Numérica
Satisfaccion

Categoria solucion

Aplicativo Movil

Categorias emergentes

Despachos
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3.5 Poblacion, muestra y unidades informantes

Son las personas que desempefian un cargo no menor en la empresa la cual tiene
responsabilidades medias no tan altas, Se aplicara como area de estudio la poblacion

cuantitativa de 24 empleados (Bayo y Merino,2002).

Estas personas reciben el nombre de Ejecutivos y son los encargados y responsables
de toda organizacion., Se aplicard como area de estudio de la poblacion cualitativa a un

Gerente General (Stoner, Freeman y Gilbert, 1996)

Muestra

Es la persona encargado que interactda en todos los procesos de la organizacion, Se tomara
como area de estudio la Muestra cuantitativa de 5 colaboradores segin Aguedo (RR.

HH,2010)

El gerente comercial se encarga de llevar a adelante al personal de vendedores y
liderando a los mismos, es el nexo del directorio, Pyme y vendedores, Se tomara como area
de estudio la Muestra cualitaiva a un Gerente Comercial segun Berard

(PanpaMarketing,2010)

Unidades de Informantes

Unas pueden ser de unidades nos da a entender que mas cominmente se refiere al que le

presta su mayor atencion son los primeros que estan pendientes del caso, Se tomara como

area de estudio cuantitativo de las unidades informantes a un encargado de ventas y Se
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tomard como area de estudio cualitativo de las unidades informantes a un coordinador de

ventas (Sixto A,2007) pag. 279

Tabla 2

Muestra Cuantitativay Cualitativa

Muestra Cuantitativa Muestra Cualitativa
Empleados 24 Gerente Comercial 1
Colaboradores 5 Ejecutiva de Cuentas 1
Encargado de ventas 1 Asistente Comercial 1
Total 30 Total 3

Elaboracion Propia

3.6 Técnicas e instrumentos para la recopilacion de datos

Encuesta

Es una de las técnicas que nos ayudara a consultar a un grupo de personas,
seleccionandolas segin determinados principios formas estadisticas, por medio del cual
estudiaremos unas de las principales como son entrevista por cuestionarios se refiere a la
consulta en la que podamos dar cuenta es la forma de muchas interrogantes que,
relacionadas entre si el individuo al que se estd dirigiendo devuelve el mensaje, Se tomara

como Técnica cuantitativa el estudio la Encuesta (sixto,2007)
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Entrevista
La entrevista nos podra ayudar para recolectar la informacion de diferentes puntos es este
caso el punto o la poblacién en estudio, Se tomard como Técnica de estudio cualitativo la

Entrevista pag. 246 (Del rincon et al, 1995,307)

Tabla 3

Validacion de expertos del instrumento cuantitativo Control de Ventas

Nro. Nombre del experto Cargo/ocupacion Grado Criterio de

evaluacion
1 Chunga Huatay, Edwin José Docente Magister Aplicable
2 Diaz Reéategui, Monica Docente Magister Aplicable
3 Chavez Alvarado, Walter Amador Docente Magister Aplicable

Fuente: Elaboracion Propia

La validacion se realizo mediante el “Certificado de Validez por Juicio de Expertos” de
esta forma cada experto se basa en las preguntas de las encuestas y entrevista segun criterio
de coherencia, relevancia claridad y suficiencia, obteniendo el mas alto puntaje. Por lo cual

se contd con los siguientes profesionales.

Tabla 4
Confiabilidad del instrumento.
Alfa de Cronbach Nro. de items
0.498 20

Fuente: Elaboracion propia, asistido por software IBM SPSS Statistics

Piloto= 30 sujetos
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La siguiente tabla muestra que el instrumento que mide 20 preguntas tiene una alta

confiabilidad, tal como lo indica la prueba alfa de Cronbach (0.498)

3.7 Procedimiento para recopilar datos

Nos da la evidencia que los procesos de la recoleccidn de los antecedentes se basaron en
las encuestas en el &mbito cuantitativo y en las entrevistas en la forma cualitativa segun el
autor es el conjunto de pasos finitos y concatenados que es seguido por personas y que, de
una manera eficaz y mds o menos eficiente, permite ejecutar acciones o tareas altamente

repetitivas (caballero,2011, pag.165)

3.8 Analisis de datos

Nos da a entender que representar de una forma logico o pragmatica, y por la cual nos
ayudara a encontrar y a saber de lo que se va a estudiar es el resultado encontrado y en ello
podremos trascribir de una forma ordenada y precisa que él lo que se refiere, Se tomara
para el andlisis de datos cuantitativo la estadistica descriptiva, También utilizaremos para
el andlisis de datos cualitativo el diagnostico, Y finalmente vamos a utilizar la herramienta
para entregar resutados mucho mas confiables como son los datos mixto la

triangulacion(Romero,2011,p.313).



CAPITULO IV
EMPRESA



4.1 Descripcion de la empresa

COTTON KNITS.A.C.

Es una empresa de textiles y exportaciones de prendas de algoddn y tela apunto, polos,
casacas, pantalones de tejido de punto, las exportaciones se logran a través de mercados
principales como Europa 20% y 80% EE.UU unos de los clientes principales son Ralph
Lauren, Lacoste atendemos también a edén park, Vineyard Vines Land end’s se realizan
todos los procesos salgo hilanderia el hilo si es comprado para mencionar los procesos
como tintoreria de telas, hilos, corte, bordado, estampado, costura y el empaque(acabados).
Principales ejecutivos y Accionistas

Sr. Alberto Majluf Gerente General

Sr. Enrique M. Gerente Textil

Sr. Luis M. Gerente Confecciones

Sr. José Neira Gerente Comercial

Srta. Silvia Krohn Gerente de Desarrollo del Producto

Sr. Gustavo M. Gerente de Contraloria

4.2 Marco legal de la empresa

es una organizacion familiar Cerrada conformado por los Miembros de la familia Majluf,
pertenecen al Gremio de Asociaciones exportadoras y a la Sociedad Nacional de Industria
esta Registrada en los Registros Publicos es una empresa que se rige a las normas legales

de funcionamiento, Cotton Knit S.A.C
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4.3 Actividad economica de la empresa

Su funcion principal que realiza es la de exportar ropas T-shirt, del 2010 al 2017, se
resuelve que tenia una evaluacion negativa fue disminuyendo la produccion por motivos
adversos como por ejemplo la baja relacion que tiene EE.UU con china y paises Asiaticos
a mediados del 2017 se revierte la tendencia va aumentando la produccion y en nimero de
prendas y en dolares se debid el declive fue porque las empresas de china bajaron sus
precios y ello afecto a las empresas peruanas pero ahora por tener una buena relacion con

el Pais americano las ventas aumentaron y asi toda la produccion.

4.4 Informacion tributaria de la empresa

Se puede mencionar que esta compafia familiar la cual realiza comercio exterior con
identificador Tributario, La empresa esta el rubro de Manufactureras con RUC:

20101635440, ha realizado 7,543 registros en los ultimos 5 afios.

4.5 Informacion economica y financiera de la empresa

su crecimiento fue un 40% se proyecta a facturar mas de 40 millones de ddlares, se trabaja
con los margenes de ganancia propias de la industria de las confecciones por unidad la

ganancia estd en volumen de prendas que se trabajan al afio este 2018 mas 5 millones.

4.6 Proyectos actuales

unas de las formas de mejoramiento de procesos la cual ayudara a las areas mas criticas

son puesto operativo de pedidos de piezas de entrega de hilado, mejora de plazos de
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ordenes de produccion para disminuir tiempos la evaluacién de nuevas maquinas para la
mejora de productividad como por ejemplo tejido Jersey, maquinas pegadoras de bolsillos,
una nueva compactadora y la implementacion de un nuevo Servidor de Base de Datos con

tecnologia de punta Oracle la cual ayudara a los usuarios mejorar su productividad.

4.7 Perspectiva empresarial

la perspectiva en este momento es positiva veniamos en unos afios muy bajos de mediados
del 2017 una subida el 2018 y esperamos que el afio siguiente el aumento de 400 mil y 500
mil prendas mensuales como promedio del 2019 en adelante. La idea es invertir en ciertas

maquinas en procesos criticos que ayuden a mejorar la productividad de la empresa.



CAPITULO V
TRABAJO DE CAMPO



5.1 Resultados cuantitativos

Resultados cuantitativos

Conforme a lo investigado en la sub categoria Resultados se llegd a la conclusion que

nunca, casi nunca y algunas veces tiene mayor porcentaje

Tabla 5

Frecuencias y porcentajes de la sub categoria Resultados.

ftems Nunca Casi Nunca Algunas Veces Casi Siempre
Siempre
f % f % f % f % f %
1.El proceso de facturacion se estd 6 20.00% 11 36.67% 7 23.33% 4 1333% 2 6.67%
desarrollando correctamente
2. El uso de la herramienta de 9 30.00% 14 46.67% 7 23.33% 0 0.00% 0 0.00%
facturacion es el adecuado
3.Las facturas que se elaboran 8 26.67% 7 23.33% 15 50.00% 0 0.00% 0 0.00%
estan contribuyendo a tener
mejores resultados
4.Considera Ud. Que se esta 16 53.33% 0 0.00% 6 20.00% 4 13.33% 3 10.00%
obteniendo buenos resultados en
el control de ventas
5.Usted cree que se esta llevando 6 20.00% 11 36.67% 7 23.33% 0 1333% 2 6.67%
un buen control de las ventas
6.Cree usted qué si se mejoraria 9 30.00% 17 56.67% 4 13.33% 0 0.00% 0 0.00%
el tiempo de respuesta, los
resultados serian mas
satisfactorios
B0.00% S5 GTR
53.53%
S0.00%%
S0.00%:
40.00%5 36.675%
. S0L00FE
S0.00% S5 BT
25539 25539
20.00% 20.00%
20.00%%
15.55%
10.00%
1000 [N=ra-9
. 0.00es 0.00%s 000
O.00%s
1.El procesa de 2. Eluso de la S Lasfacturas que 4. Considera d. S.dsted cres que &.Creeusted qué =
facturacidn se estd herramienta de se elaboran estan Oue se estd se estsd llevando un se mejoraria el
desarrollando facturacion es el contribuyendo a obteniendo buenos  buen cortrol de las tiempo de
COr rectamente adecuado TENEr Mmejores resultados en el wEnTES respuesta, los
resultados control de wertas resultadas serian
&S satisfactorios
M MNunca B CasiMunca  EaAlgunas veces Casi siempre H Siempre

Figura 1 Frecuencia y porcentajes de la sub categoria Resultados
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En la tabla 5 y figura 1 se observa la predominacion del valor casi nunca en las preguntas
1, 2, 5 y 6. en una segunda instancia predomina la escala algunas veces en ese mismo
grupo de preguntas de la sub categoria resultados. Esta informacion permite determinar
que el software de facturacion no estd siendo muy optimo, que el control de las ventas no
es el adecuado y que si hubiera un mejor tiempo de respuesta los resultados serian mas

satisfactorios.

Tabla 6

Frecuencias y Porcentajes de la sub categoria Rentabilidad

ftems Nunca Casi Nunca  Algunas Casi Siempre
Veces Siempre

f % f % f % f % f %

7. Cree usted que el costo de ventas es el 11 36.67% 4 13.33% 15 50.00% 0 0.00% 0 0.00%
esperado
8.Esta de acuerdo con el precio que se le 13 4333% 0 0.00% 6 20.00% 7 23.33% 4 13.33%

esta dando al cliente

9. Cree usted que el cliente contribuyeen la 5 16.67% 11 36.67% 6 20.00% 4 13.33% 3 10.00%
mejora de la rentabilidad de la organizacion

10.Cree usted que el cliente esta conforme 11 36.67% 13 4333% 5 16.67% 1 3.33% 0 0.00%
con el costo de venta

11. Estade acuerdo que el cliente al 7 23.33% 5 16.67% 16 5333% 2 6.67% 0 0.00%
devolver el pedido se origina una

disminucion en la rentabilidad de la

organizacion

12.Cree usted que el cliente deberia 16  5333% 0 0.00% 6 20.00% 4 13.33% 4 13.33%
devolver siempre y cuando no se cumpla
con su pedido

13.Cree usted que al momento de devolver 5 16.67% 11 36.67% 7 2333% 5 16.67% 2 6.67%
la mercaderia el cliente debe dar un tiempo
para subsanar los errores
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10.00%
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00 0.00% 0.00% 0.00% '
0.00% —
7. Cres usted 5.Estade 9. Cree usted 10.Cree usted 11. Esta de 12.Cree usted 13.Cree usted
que el costo de acuerdo con el que el cliente que el cliente acuerdo que el que el cliente que al mormento
wventas esel precio que s= le  contribuye enla  estd conforme clierte a deberia de dewalver la
esperado estd dando al mejoradela con el costa de dew alver el dew alver rmercaderia el
cliente rentabilidad de wEenta pedido s= Siemprey cliente debe dar
la organizacidn arigina una cuando no se un tiempo para
disminucion en curnplacon su subsanar las
la rentabilidad pedidao errares
de |3
or ganizacian
WMNunca MCasiNunca B Alzunas veces Casi siemmpre W Siempre

Figura 2. Frecuencia y porcentajes de la sub categoria Rentabilidad

En la tabla 6 y figura 2 se observa la predominacion del valor algunas veces en las
preguntas 7 y 11. en una segunda instancia predomma la escala nunca en ese mismo grupo
de preguntas de la sub categoria rentabilidad. Esta informacion permite determinar que el
precio de las ventas no es el adecuado y que al devolver las prendas la empresa sufre un
déficit en su rentabilidad, que el control de las ventas no es el adecuado y que si hubiera un

mejor tiempo de respuesta los resultados serian mas satisfactorios.
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Tabla 7

Frecuencias y Porcentajes de la sub categoria Andlisis del Cliente

Items Nunca  Casi Algunas Casi Siempre
Nunca Veces Siempre

f% f % f % f % f %

14. Usted cree que se esta distribuyendo correctamente el pedido 8 26. 14 46.6 5 16.67¢ 3 10.00% 0 0.0
cliente

15. Se distribuyea tiempo los productos solicitados por el 10 33. 5 166 11 36.67¢ 4 13.33% 0 0.00¢
cliente
16. Usted cree que mejoraria las ventas de la empresasi el 13 43. 0 0.00° 6 20.00¢ 4 13.33% 7 23.3¢
cliente estd satisfecho con su pedido
17.Usted cree que mejoraria las ventas si se trabaja con 6 20. 11 36.6 7 2333 4 1333% 2 6.67¢
satisfaccién con él envié del pedido
18. El cliente se encuentra satisfecho con la atencion 9 30. 16 533 5 16.67¢ 0 0.00% 0O 0.00¢
19. Cree usted que el cliente al realizar su pedido, esta 7 23. 5 166 13 4333 5 16.67% 0 0.00¢
satisfecho con el trato recibido
20.Los clientes dan a conocer sus inquietudes o molestias 15 50. 1 333 6 20.00¢ 4 13.33% 4 13.3:
B0.00%
53.33%
S0.00%
S0.00% 46.67%
43.33% 43.33%
A0.00% S6.67% S6.67%
33.33%
F0.00%
30.00%  2667%
X3.33% 23.33% 23.33%
20.00% 20.00% ™ 20.00%
20.00% 16.67% 16.67% - 16.67% 16.67 16.67% E |
13.33% 13.33% 13.33% 12 13.33%
|
10.00% B.67%
3.33%
10 0.00% 0.00% 0.00%, 0 0.00% 0.00%
14, Uged cree 15 Sedistribuye 16, Usted cree 17 Usted cree 15. Elclierte s= 19, Cres usted 20 Los clientes
que se esta atiempo los que rmejoraria quermejoraria encuertra gue el cliente al dan a conocer
distribuy endo productos lasventzss dela lasventss 5 s saxisfecho conla realizar sS4 susinquistudes
correctarnente  solicitados por el ermpresa si el trabajacon Ftencidn pedido, estd o rmolesias
el pedido del clierte cliente estd sarisfaccidn con satisfecho con el
clierte saisfecho con su el ervid del trato recibido
pedido pedido
EMNunca M Casi Munca Alaunas veces Casi siernpre W Siermpre

Figura 3. Frecuencia y porcentajes de la sub categoria Analisis del Cliente

En la tabla 7 y figura 3 se observa la predominacién del valor casi nunca en las preguntas
14, 17 y 18. en una segunda instancia predomina la escala nunca en ese mismo grupo de
preguntas de la sub categoria Analisis del Cliente. Esta informacion permite determinar
que el cliente no esta tan satisfecho con la distribucion del pedido por lo cual genera

molestias la cual ocasiona la disminucion del pedido.



Tabla 8

Pareto de la categoria Control de ventas en la empresa Cotton Knit S.A.C

60

Items

Problema

%

Sumatoria

20 %

10.Cree usted que el cliente esta conforme con el costo de
venta

11. Esta de acuerdo que el cliente al devolver el pedido se
origina una disminucion en la rentabilidad de la
organizacion

14. Usted cree que se esta distribuyendo correctamente el ped

del cliente

15. Se distribuye a tiempo los productos solicitados porel
cliente

18. El cliente se encuentrasatisfecho con la atencion

19. Cree usted que el cliente al realizar su pedido, esta
satisfecho con el trato recibido

1. El proceso de facturacion se esta desarrollando
correctamente

5.Usted cree que se estallevando un buen control de las
ventas

17.Usted cree que mejoraria las ventas sise trabaja con
satisfaccion con él envi6 del pedido

13.Cree usted que al momento de devolver la mercaderia el
cliente debe dar un tiempo para subsanarlos errores
4.Considera Ud. Que se esta obteniendo buenos resultados
en el control de ventas

9. Cree usted queel cliente contribuye en la mejora de la
rentabilidad de la organizacion

12.Cree usted queel cliente deberia devolver siempre y
cuando no se cumpla con supedido

20.Los clientes dan a conocersus inquietudes o molestias
8.Esta de acuerdo con el precio que sele esta dando al
cliente

16. Usted cree que mejoraria las ventas de la empresa si el
cliente esta satisfecho con su pedido

29

28

26

25
25

24

24

24

23

22

22

22

22
19

19

579 %

5.59 %

5.39 %

5.19 %

499 %
499 %

479 %

4.79 %

4.79 %

4.59 %

4.39 %

4.39 %

4.39 %

4.39 %
3.79 %

3.79 %

29.74 %

3533 %

40.72 %

4591 %

50.90 %
55.89 %

60.68 %

65.47 %

70.26 %

74.85 %

79.24 %

83.63 %

88.02 %

9242 %
96.21 %

100.00 %

20 %

20 %

20 %

20 %

20 %
20 %

20 %

20 %

20 %

20 %

20 %

20 %

20 %

20 %
20 %

20 %
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Figura 4 Pareto de la categoria Control de Ventas en la empresa Cotton knit S.A.C.



En el andlisis del Pareto, se determind a través de la tabla 10 y figura 15 1que la pregunta 2 e/
uso de la herramienta de facturacion es el adecuado, perteneciente a la sub categoria
Resultados, es uno de los puntos criticos mas resaltantes. Esto refleja que el uso de Ia
herramienta de facturacion no es tan amigable para su uso la cual contiene muchos procesos a
realizar. Con respecto al otro punto critico, se consolida la pregunta 3 las facturas que se
elaboran estan contribuyendo a tener mejores resultados de la sub categoria Resultados, las
facturas que se realizan poco o nada contrbuyen a tener mejores resultados. Con respecto a
otro punto critico, se consolida la pregunta 6. cree usted que si se mejorarian el tiempo de
respuesta, los resultados serian mas satisfactorios de la misma categoria resultados, esto nos da
a entender que al personal le urge un programa que pueden utilizar que le entregue respuestas
inmediatas para reducir los tiempos de espera la cual origina realizar una factura convencional
Finalmente, el tltimo aspecto critico se refleja en la pregunta 7. cree usted que el costo de
ventas es el esperado, de la subcategoria Rentabilidad; cuando hablamos del costo nos
referimos especificamente del precio que se daria al cliente que no se esta viendo reflejado en
los pedidos que requiere el cliente la cual estin generando una disminucion en la rentabilidad

de la organizacion.

5.2 Andlisis cualitativo

Conforme a la herramienta de facturacion los tres entrevistados coincide que utilizan muy
poco porque ya los datos estdn procesados tan solo se encargan de ordenarlos y distribuirlos a

adecuadamente en sus cuadros las cuales se hacen manualmente , conforme al andlisis de la
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subcategoria control 2 coinciden que se esta llevando un buen control de las ventas y 1;2 nos
da a entender que el control no esta siendo muy eficiente las cuales da a conocer que hay una

oportunidad de mejora en sus procesos .

Conforme a la subcategoria rentabilidad el indicador de costo de ventas estd arrojando
que los entrevistados coinciden que se estd dando un costo general a nivel de empresas y por
las cuales no varia mucho el costo o precio de ventas en el negocio, conforme al indicador
devolucion de ventas los 3 entrevistados coinciden que si el producto o la prenda estd en mal
estado simplemente no se despacha el pedido para no tener la molestia que el cliente devuelva

el pedido.

Conforme a la subcategoria Andlisis del Cliente el indicador de Satisfaccion esta
arrojando que los 3 entrevistados en la pregunta 6 coinciden que se estd dando que cuanto
mas satisfecho estd el cliente con su pedido el trabajo desarrollo de la produccion resulta
mucho mejor para procesar ,la cual los entrevistados de la pregunta 7 nos da entender que el
cliente satisfecho ayuda en la forma que sus ventas aumenta su pedido también y esto genera
un éxito para la organizacion siendo sus proveedores, conforme al indicador distribucion
numérica de la pregunta 5, el primer entrevistado indica que tan solo se distribuye el pedido el
segundo entrevistado dice que la distribucién va a de acuerdo a las exigencias del cliente y el
3ro y ultimo entrevistado tan solo tiene referencia en que lugares se distribuye por lo tanto nos

da entender que los entrevistados en este indicador saben poco o nada sobre la distribucion del
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pedido por ello necesitaria mejorar o tener el control para que no solo logistica realice esa

operacion sino también el area comercial.

5.3 Diagnéstico final

Conforme al subcategoria Resultados nos muestra que el diagnostico mixto el 2:1 los
entrevistados coinciden que la informacion que se brinda por medio del software se esta
realizando muy adecuadamente por medio del cual los empleado y gerencia puede descargar la
informacion sin tener ningln problema porque si lo tuviera hubiera tenido penalidad al
registrar las factura pero la dificultad que se encuentra es que se tiene que generar todavia y
ordenar manualmente los datos descargados de las ventas o pedidos por el cliente la cual
genera una demora en tomar prevencion y revision de la produccion la cual genera una perdida

en el tiempo y mano de obra adicional.

Conforme al subcategoria Rentabilidad nos muestra que el diagnostico mixto el 2:2
generalmente estan coincidiendo al tener un solo costo de ventas a nivel mundial la cual es una
ventaja tanto para la empresa la cual no puede bajar sus costos o invertir mas como también
para el cliente la cual tiene un monto de requerimiento que le ayudara a cuidar sus precios de
ventas en el punto 2: 2 nos habla que los precios en algunos casos pueden que perjudique a la
empresa si el precio de los insumos sube la empresa se verd obligada a pagar mas para poder
mantener sus ventas y el cliente tan solo no seria el perjudicado la cual no puede pagar mas

por una prenda que se vende al por mayor.
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Conforme al subcategoria Analisis del Cliente nos muestra que el diagnostico mixto el
2:1generalmente coinciden que si el cliente esta muy satisfecho con su pedido tiende a
aumentar sus ventas y eso genera que la organizacion asegure un cliente que pueda traer
mejorar y logre mejorar la rentabilidad de la empresa por medio del cual el cliente satisfecho
hace que las cosas o procesos sean mas faciles la cual ayuda que el empleador este muy
satisfecho con su trabajo realzado y pueda traer una mejor remuneracion para sus trabajadores
por ello podemos dar a entender que si la empresa mejora su procesos o control de sus ventas
los empleados podrian hacer sus trabajo mucho mas eficiente y rapido por ello requirieren una
mejora 0 automatizar sus procesos que todavia son manuales a ser automatizados y generados

rapidamente.



CAPITULO VI
PROPUESTA DE LA INVESTIGACION

“APLICATIVO MOVIL BASADO EN LA METODOLOGIA
SCRUM PARA MEJORAR EL CONTROL DE VENTAS EN LA
EMPRESA COTTON KNIT S.A.C,2018”
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6.1 Fundamentos de la propuesta

En la empresa Cotton knit necesitara contar con un sistema para mejorar el control de las
ventas, el control de las cotizaciones, control de los pedidos y el control de la produccion y
mejorar el proceso que se realiza en la actualidad y asi obtener la fidelizacion de los clientes

con el servicio realizado y la permanencia en la empresa.

Por ello, se sugiere por medio de la presente investigacion la propuesta de un aplicativo
movil basado en la metodologia Scrum, el aplicativo movil nos ayudara a obtener un mejor
control en las realizaciones de las cotizaciones que se entrega al cliente la cual en la actualidad
se estad viendo las demoras en la respuesta del llenado de la cotizacion, en cuanto a los pedidos
surgen demoras en las respuestas de gerente por motivo que no se encuentra en su oficina que
se encarga de tomar la decision si se realiza el pedido o0 no y esto esta generando retrasos para
la realizacién de la produccion, la cual ocasionando que no se entregue el pedido del cliente en

el tiempo acordado.

En el caso de la metodologia se opta por una metodologia &gil y flexible como es
Scrum la cual ayudara para poder desarrollar el aplicativo en un tiempo corto, las cual las
entregas se realizardn de poco en poco para su utilizacion segin lo requiera el duefio del

producto para utilizacion inmediata.
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La Metodologia Scrum por Ken Schwaber & Jeff Sutherland, Scrum es un marco de trabajo de
procesos que ha sido usado para gestionar el trabajo en productos complejos desde los
principios de los afios 90. Es un marco trabajo dentro del cual se pueden emplear varios
procesos Y técnicas. Scrum muestra la eficacia relativa de las técnicas de gestion de producto y
las Técnicas de trabajo de modo que se puedan mejorar continuamente el producto, el equipo y

el entorno de trabajo (Ken Schwaber & Jeff Sutherland,2017).

La metodologia de desarrollo &gl como Scrum estd enmarcada en el trabajo en equipo. Hace
énfasis en roles y eventos. Los cuales permiten desarrollar software de calidad de manera
Optima, el éxito de la aplicacion de Scrum depende de la organizacion y tiempos empleados en
cada etapa/Sprint, asi también de la comunicacion del jefe de proyecto con el cliente, esto

permite a Scrum generar software de calidad.

Scrum es la metodologia con mayor uso en el &mbito de desarrollo de software, debido a su
funcionalidad y su eficiencia aplicado a un marco colaborativo, ciertamente la fuente de
Scrum es la entrega de incrementos /avances diarios asi también como la retrospectiva, los
avances diarios son conocidos como Daisy scrum y son elaborados por cada grupo de
trabajadores. Junto con la retrospectiva que permite interactuar con todo el grupo de trabajo.
Se puede conocer los avances o falencias que surjan en el camino. Scrum es utilizado en la

elaboracion de aplicaciones pequefias y grandes, para la realizacion de cada aplicacion se parte
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desde el levantamiento de requerimientos. Siendo este el punto de partida para la correcta

implementacion de la metodologia.

Los valores de Scrum

Los valores con que cuenta el equipo Scrum son muy importantes durante la fase de
desarrollo. La entrega y compromiso de cada integrante del equipo entregue es de suma
importancia ya que ella fomenta la confianza y trasparencia dentro del grupo. Esto permitira

realizar la retrospectiva de manera &gil.

Segun Ken Schwaber & Jeff Sutherland, la convivencia dentro del equipo scrum es
muy importante, una persona 0 grupo comprometido con su trabajo es mucho mas productivo
que otra que no lo es, para lograr las metas de desarrollo es necesario contar con un grupo que
trabaje de manera ardua y aporten a la solucion de problemas, cada miembro genera un

enfoque de trabajo el cual ayuda al realizar las metas del equipo Scrum.

Eventos de Scrum

Los eventos de Scrum consisten en crear una regularidad y reducir la implementacion de

reuniones no previstas dentro del Scrum, cada evento conforma un blogue de tiempo de tal

modo que cada uno tiene su estimacion de desarrollo el cual no puede excederse.
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Sprint. - la base del Scrum en el Sprint, es un bloque de tiempo(time-box) de un mes a
menos durante el cual se crea un incremento de producto ‘terminado” utilizable vy
potencialmente desplegable. Es méas conveniente si la duracion de los Sprints es consistente a
lo largo del esfuerzo de desarrollo. Cada nuevo Sprint comienza inmediatamente después de la

finalizacién del Sprint anterior (Ken Schwaber & Jeff Sutherland, 2017)

Los Sprint corresponde a un ciclo de desarrollo para un evento, dentro de un evento se
tiene los siguientes Sprints: Sprint Planning, Sprint Execution, Dally Scrum, Sprint Review,
Sprint Retrospective y Refinement, la elaboracion de cada uno de ellos conforma un evento y

este se desarrollan hasta terminar el proceso de elaboracion.

Planificacion de Sprint(Sprint Planning).- Antes de iniciar con el Desarrollo se procede a
realizar la planificacion de todos los Sprints, todo este proceso es realizado mediante la
colaboracion del Equipo Scrum, la planificacion de Scrum se basa en crear un cronograma de
tareas para cada Sprint, es asi que para la elaboracion para un evento que con lleve a un mes
no se debe exceder el tiempo de planificacion de mas de 8 horas, el Scrum master es quien se
encarga de verificar que todos los eventos se lleven a cabo con el tiempo establecido, evita a

que los miembros del equipo salgan del bloque de desarrollo.

Objetivo del Sprint (Sprint Goal). -cada sprint sigue una meta en comln establecida por el
equipo Scrum, para lograr cumplir el objetivo el equipo sigue una guia proporcionada de las

tareas a realizar, toda la guia esta establecida dentro del Sprint Planning ya que brinda al
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equipo un enfoque de actividades que se quiere lograr mediante la participacion de todo el

equipo, ademas de brindar escalabilidad en el desarrollo de sistema.

Scrum Diario(Dally Scrum).- es una reunion de no mas de 15 minutos que se lleva a cabo
con todos los miembros del equipo, esta se realiza cada vez que se termina de desarrollar el dia
del Sprint, con él, el equipo de desarrollo analiza la forma en que se estd avanzando en el
desarrollo desde el ultimo Scrum diario y planea las actividades para las proximas 24 horas, se
realiza una proyeccion de las tareas posteriores a realizarse mejorando asi el avance del
proyecto.

Revision de Sprint (Sprint Review). - para garantizar que el Sprint se llevd a cabo de manera
correcta se procede a realizar la revision al final del Sprint, en esta etapa el equipo aprovecha
analizando las listas de productos realizados y de ser necesario adaptar una nueva lista para
realizarlo en el siguiente Sprint.

Retrospectiva de Sprint (Sprint Retrospective). - en la retrospectiva el equipo tiene la
oportunidad de conocer como se ha estado desarrollando el proyecto, si durante el analisis se
encuentran inconformidades, es el momento para enmendarlas creando un plan de mejoras

para el desarrollo en el siguiente sprint.

El equipo Scrum (Scrum Team)
El equipo Scrum consiste en un Duefio de Producto (Product Owner). El equipo de desarrollo
(Development Team) y un Scrum Master. Los equipos de Scrum son autoorganizados y

multifuncionales. Los equipos autoorganizados eligen la mejor forma de llevar a cabo su
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trabajo y no son dirigidos por personas externas al equipo (Ken Schwaber & Jeff Sutherland,
2017).

El duefio de Producto (Product Owner). - Persona encargada de detallar todos los
requerimientos del producto, a los requerimientos se les conoce como producto backlog (PB),
el duefio del producto tiene funciones como: responsabilidad del PB, Definir Claramente los
PB, Priorizar los PB y sobre todo maximizar el valor del producto a ser desarrollado por el
equipo Scrum.

El equipo de Desarrollo (Development Team). - conformado por un grupo de personas
profesiones de distintas areas son encargados de desarrollar las actividades para realizar el
producto cada miembro trabaja para entregar avances del incremento los cuales aportan al
producto terminado.

El Scrum Master. - Es la persona responsable de promover el desarrollo adecuado de los
eventos del Scrum, también encargado de guiar al equipo en la aplicacion de la teoria, buenas
practicas y la ejecucion de valores de Scrum, es delegado para que los eventos sean

desarrollados en el tiempo adecuado.

Artefactos de Scrum

Los artefactos de Scrum representan el trabajo o valor en diversas formas que son Utiles para
proporcionar trasparencia y oportunidades para la inspeccion y adaptacion. los artefactos
definidos por Scrum estan disefiados especificamente para maximizar la trasparencia de la
informacion clave. Necesaria para asegurar que todos tengan el mismo entendimiento de

artefacto (Ken Schwaber & Jeff Sutherland, 2017).
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Lista de Producto (Product Backlog). - Contiene la lista de informacion necesaria
para la realizacion del producto. La persona autorizada para generar o modificar los requisitos

es el duefio del proyecto (Product Owner).

Lista de Pendientes del Sprint (Sprint Backlog). - Conforma todos los pendientes de
la lista de requisitos del proyecto, esta lista es desarrollada por el grupo de desarrollo y sirve

para conocer de qué manera se estd desarrollando los mdodulos.

Incremento. - Conforma toda la documentacion de la lista de requisitos terminados
durante la ejecucion de un sprint, cada sprint debe estar conformado por un incremento para
demostrar que cuenta con las condiciones de ser utilizado. Y asi puede ser inspeccionado por

los demas miembros del grupo.

Ventajas de la aplicacion de la metodologia Scrum

Gestion regular de las expectativas del cliente y basada en resultados tangibles, Flexibilidad y
adaptacion respecto a las necesidades del cliente, El cliente comprueba de manera regular si se
va cumpliendo sus expectativas del feedback, Al inicio de cada interaccion el cliente prioriza
la lista de requisitos del producto o proyecto en funcion del valor que se aportan, su coste de
desarrollo y riesgos del proyecto, Scrum minimiza el nimero de objetivos/requisitos en que el
equipo trabaja(WIP Work in Progress) a los que caben en una interaccion Todo miembro del
equipo conoce como el trabajo de los otros miembros impacta en el suyo y cudles son las

necesidades de los otros.
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Desventajas de la Aplicacion de la Metodologia Scrum

Existe una tendencia si se deja una tarea sin terminar y que por las exigencias del duefio del
producto se deban realizar otras nuevas. Estas tareas no terminadas puedan obstaculizar la
planeacion de nuevos sprint y deba volver al problema original, Alto nivel de stress de los
miembros del equipo, el desgaste puede ser excesivo y estresante lo que puede disminuir el
rendimiento, La necesidad de contar con equipos multidisciplinarios puede ser un problema,
porque cada integrante de equipo debe estar en capacidad de resolver cualquier tarea y no
siempre se cuenta con este perfil en la empresa, El equipo puede estar tentado de tomar el
camino mas corto para cumplir con un sprint, que no necesariamente puede ser de mejor
calidad en el desarrollo del producto.

Fases de elaboracion

Briefing (Instrucciones)

En esta primera Instancia, se llevd a cabo una reunion con los gerentes de la empresa textil
para definir y unificar los criterios de desarrollo de Aplicativo Movil para la mejora del
control de ventas, recoleccion de esta manera la recoleccion de informacion para la
elaboracion del sistema, es muy importante realizar este proceso debido a que esta depende la
correcta obtencién de informacion para los requisitos funcionales y no funcionales del sistema,
solo asi se logra conocer las funcionalidades del cliente(gerente, empleados y clientes)desean

del sistema y entender los puntos clave para la elaboracion de la misma.
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Planificacion.

En esta fase de planificacion se asientan todos los requerimientos sobre lo que se trabajara
durante el proceso de desarrollo. Se debe reunir al equipo para explicar acerca del proyecto y
cada especialista aportara soluciones para la consecucion de los objetivos de negocio hablados

durante la etapa de briefing (Matensanz,2016)

Investigacion preliminar
Se procede a realizar a reto en el sistema, alizar el levantamiento de los requerimientos del
sistema, siendo estos los requerimientos funcionales y no funcionales, esto se lo lleva a cabo

gracias a la colaboracion del jefe de proyecto.

Juntamente con la persona a cargo del proyecto, se procede a revisar informacion que de una u
otra manera tiene efecto en el sistema, en este caso se obtuvo los siguientes datos:

Cantidad total de personas que conforman el area comercial, Cantidad de personas que tendran
acceso al sistema, El manejo de valores por evento de la empresa y Forma en la que se maneja

la informacion actualmente.

Estimacion de Recursos

En esta etapa se presentan los medios y estrategias que se utilizan para el desarrollo del
sistema, aqui se detallan el personal involucrado y las funciones que estos tienen para lograr
desarrollar el sistema. Cada persona en funcién de su rol seran los encargados de generar y
promover los requerimientos con los que el sistema va a contar esto permite llegar a la meta, el

cual es generar un resultado Optimo.
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Definiciones de Requerimientos

Para llevar a cabo la funcionalidad del sistema, este cuenta con dos tipos de requerimientos,
siendo estos requerimientos funcionales y no funcionales para reconocer estos requerimientos
es necesario saber que funciones son las deseadas para el sistema, por ello se busca todas las
funcionalidades en el mismo Yy posterior proceder a clasificar los requerimientos segun
pertenezcan cada uno.

Requerimientos Funcionales. -Requerimientos que infieren directamente en las funciones del
sistema.

Requerimiento no Funcionales. -Requerimiento que infieren en manera indirecta en las
funciones del sistema.

Requerimientos Funcionales del sistema

Requerimientos de Negocio

El aplicativo se desarrollara con la finalidad de permitir a los miembros de gerencia y a los
clientes gestionar, monitorear y tomar decisiones de una manera &gil y precisa, debido que
hasta en la actualidad no hay una tecnologia que realice esas funciones estando dentro o fuera

de la empresa.

Permite a los usuarios gestionar las cotizaciones, pedidos y produccion, almacenar en
un servidor local, también ayudara al cliente a monitorear el desarrollo de su produccion y

también ayudara a gerencia a tomar decisiones estando fuera de la empresa.
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Requerimientos de Usuario
Facil de Manejar: el sistema no debe de contener complejidad alguna para su uso, todos los
modulos de este sistema deben ser desarrollados para que con apreciar la interfaz de la

aplicacion se reconozca la funcién de cada modulo.

Disefio Agradable: cada formulario debe de contener informacion de manera ordenada y

precisa, es decir tener todo su lugar.

Esencia visual: Usar las precepciones de los colores, para que al usuario durante periodos
largos de tiempo no sea cansado la interaccion con el sistema, ya que si al usar tonos de color

inadecuados se generaria cansancio en la vista del usuario.

Réapido: la ejecucion de consultas y transacciones realizadas se realicen de manera
instantanea.

Seguridad: la aplicacion maneja un login de sesiones por roles, logrando mantener un

orden en el manejo del sistema

6.2 Problemas

El propésito de esta propuesta es brindar una solucion atravez de un aplicativo mévil con el
uso de la metodologia scrum para mejorar el control de ventas en la empresa CottonKnit, dado
que la fase de investigacion se identificaron 3 problemas de grado critico mediante el
diagnostico final los cuales fueron la gestion de realizar una cotizacion, pedidos y produccion

con una de ellas es entregar conforme a la gestion de cotizacion se hallo que hay muchas
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demoras al envid y retorno que se envia al cliente que tiene que llenar un formulario de
aceptacion de cotizacién y volver a enviar esto produce muchas demoras , en cuanto a la
gestion del pedido los colaboradores tiene que buscar al gerente para que dé un visto bueno al
pedido del cliente y aceptarlo porque si no se puede entregar para su realizacion y en cuanto la
gestion de produccion surge demoras en la entrega final del pedido y esto genera retrasos y
desconfianza en el cliente.

Existe demoras en las respuestas de la cotizacion enviado al cliente Para la toma de decisiones
conforme al pedido del cliente Retrasos al envidé del pedido por falta de monitoreo al personal

involucrado.

6.3 Eleccion de la alternativa de solucién

I [ [
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Figura 5. Matriz de alternativa solucion

La primera alternativa solucion que se encontrd fue del monitoreo constante de los procesos de
ventas de la empresa, confortara enormemente a lo estudiado es que si se mejorar el control de
las ventas tendriamos mejores resultados no solamente en sus procesos si no también seria

muy rentable para la empresa porque disminuiria tiempo en procesar y menos costo de mano
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de personal. La elaboracion de un aplicativo Mdvil la cual reduzca los tiempos realizados de
un proceso a otro para que el control sea mas eficiente, esto genera que Si Se ocupa mas
tiempo en un procesos las demoras causarian retraso en los despachos El cuadro dinamico de
verificacion de los despachos por mes y afio, esto ayudaria que cuando se descargue la
informacion de los clientes y sus pedidos se verifique ordenadamente y de forma clara para
realizar el siguiente pedido o cotizacion que se entregara al cliente. Monitoreo del personal en
funciones, esto ayudara para revisar los tiempos que realiza el empleado al realizar el proceso
de pedidos y en cuanto le dan la respuesta el area de produccion para quedar con un tiempo

fijo al cliente.

6.4 Objetivos de la propuesta

Requisitos funcionales y no funcionales
Disefio de la Arquitectura de Software

Disefio de Prototipos de la Interfaz Gréfica.

6.5 Justificacion de la propuesta

La propuesta de un aplicativo Mavil basado en la metodologia Scrum para mejorar en control
de ventas de la Empresa Cotton Knit es justificada ya que se optimizara los procesos en la
gestion cotizacion, pedidos y produccién de manera automatizada, la cual permitira tener un
mejor control de los procesos, en cuanto a la cotizacion se realizara de una manera facil y
rapida, el cliente podrd aceptar la cotizacion enviada por la empresa en un tiempo optimo no
solo eso sino podra realizar su requerimiento para su proximo pedido, lo mismo con la gestion

de pedido, el gerente atravez del aplicativo podra tomar decisiones la cual influird en
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realizacion del pedido requerido por el cliente. en cuanto a la gestion de produccion el gerente
como el cliente podrd monitorear al personal encargado de realizar la gestion de produccion y
eso ayudard para que la entrega sea mucho mas répida y eficiente. el disefio se realizd en base
a las demoras que esta realizando en las gestiones mencionadas, en este estudio se contd con la
participacion del area de gerencia y colaboradores para mejorar los procesos de control de
ventas la cual serdn mejorados mediante el uso del aplicativo mdvil utilizando la metodologia

Scrum.

6.6 Resultados esperados

Para el desarrollo de la Propuesta se propone la implementacién de un aplicativo Movil que
realiza las funciones de cotizacion, registrar pedidos, verificar la produccion y realizar los
mantenimientos de las tablas empleados, clientes y articulos, mediante el aplicativo movil bajo
la metodologia Scrum. Estos trabajos podran adaptarse a las necesidades de la organizacion.
El cual tiene como fin el control de las ventas y sobre todo automatizar procesos que
demandan mucho tiempo en realizarse con la propuesta se realiza la siguiente tabla de

actividades y el resultado esperado por funcion hasta completar la propuesta al 100%.
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Tabla 9

Resultados esperados de la propuesta Actividad

Resultado esperado Porcentaje (%)

Bulsqueda de registros Reduccion del tiempo en realizar una 10%
cotizacion, pedido y produccién.

Seguridad Resguardar la informacion de los 10%
clientes bajo un firewall.

Controlar de actividades Gestionar la cotizacion o Reasignacion 20%

automatica de Programacion del pedido,
busqueda empleados, clientes y

articulos, registro la cotizacion y

diagndsticos del empleado es un proceso

de actualizacion de la base de datos este

seria el proceso interno v la interfaz que
visualizaria al cliente.

Brindar una navegacion Brinda una navegacion amigable y facil  20%

amigable de utilizar de entender y préctica de solicitar una
programacion de cotizacion, pedidos y
produccion.

Proceso de Atencion Automatizacion del control de ventas 15%

Backup Crear copias y archivo de datos de la 10%

informacion diarias para recuperacion
de la informacién.

Asistencia automatizada vy Brindar asistencia automatizada y una 15%
personalizada para cuenta personalizada de su historial de Total
Programaciones de programacion, alerta de programacion.

Atenciones 100%

Fuente: Elaboracion Propia

6.7 Desarrollo de la propuesta

En esta etapa se desarrollaran los tres objetivos de la propuesta de disefio, precisar las fases de

inicio y termino del proyecto.
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Funcionalidades del Sistema

El sistema por desarrollarse consta con los siguientes

Mddulos del Sistema:
Modulo de Empleado

En este modulo se visualiza al personal y de la organizacion

Modulo de Acceso
Este modulo permite realizar el ingreso, modificacion, eliminacion de valores fijados los

diferentes eventos llevados en la empresa

Modulo de Articulo
Aqui se registraran todos los articulos que se van a mencionar en el aplicativo que intervienen

también en la produccion.

Moadulo de Clientes

Permite el ingreso, modificacién, eliminacion de los nuevos clientes que llegan a la empresa.
Modulo de Cotizacion

Aqui se lleva a cabo la cotizacion para verificar la decision del cliente antes de realizar el

pedido.

Modulo de Pedido
En este modulo se puede observar la ficha de pedido detallado.
Modulo de Produccion

En este mddulo se visualizara las actividades que se realizan en la produccién del pedido del
cliente.
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Desarrollo de la Metodologia Scrum

Roles de SCRUM

Tabla 10

Roles de Scrum

Rol Nombre Funcion
Product Owner Ing. Mario Verificar que el sistema cumpla con los
Moscoso

requerimientos antes descritos.

Scrum Master Ing. Glicerio Verificar y revisar el avance del sistema, asi

Gutierrez. Marin también verificar el correcto uso de la

metodologia SCRUM.

Equipo Scrum Ing. Victor Desarrollar el sistema en base a los

Manzur requerimientos planteados por él Product

Owner.

Fuente: Elaboracion Propia

Planificacion del proyecto

A continuacion, en la tabla 11 se puede apreciar la planificacion del proyecto, se visualiza el

desarrollo de cada Sprint junto con su tiempo estimado de duracion 8 horas.

Tabla 11

Planificacién del proyecto

ID Nombre de Interacion Responsable Fecha Inicio Fecha Fin Dias  Horas

S1  Gestion de Acceso Jesus Gutierrez 02/01/2019 03/01/2019 2 16

S2 Gestion de Jesus Gutierrez 04/01/2019 05/01/2019 2 16
Mantenimiento

S3 Gestion Cotizacion Jesus Gutierrez 07/01/2019 1001/2019 4 2

S4 Gestion de Pedido Jesus Gutierrez 11/01/2019 14/01/2019 3 24

S5 Gestion de Produccion Jesus Gutierrez 15/01/2019 17/01/2018 3 24

Fuente: Elaboracion Propia



Sprint 1 Gestion Acceso

Tabla 12

Planificacién Sprint 1

Caracteristicas

Descripcion

Development

Product Owner

Jesus Gutierrez

Ulises Melgarejo

Sprint 1

Fecha Inicio 02/01/2019

Fecha Fin 03/01/2019

Total, Horas 16

Tarea Tiempo estimado (Horas)

Creacion CRUD de documentos,
reuniones e inventario.

Creacion de los actions para los
métodos de los CRUD’s.

Configuracion del archivo Struts.xml.

Implementacion de validaciones de
campos.

Implementacién de Bootstrap en las
vistas.

Socializacidon Scrum
Planificacion
Revision de Desarrollo

Total

2

16

Fuente: Elaboracion Propia
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Sprint 2 Mantenimiento

Tabla 13

Planificacion Sprint 2

Caracteristicas

Descripcion

Development

Product Owner

Jesus Gutiérrez

Juan Zapata B

Sprint 2

Fecha Inicio 04/01/2019
Fecha Fin 05/02/2019
Total, Horas 16

Tarea Tiempo estimado

(Horas)

Descargar e instalacion Android Studio con todas sus
funcionalidades

Descargar e instalacion del framework
Descargar e instalacion MySQL

Descargar e instalacion Sybase Power Designer
Modelacion de la Base de Datos

Normalizacién de la base de datos

Realizar conexién con la base de datos
Socializacion Scrum

Planificacion

Revisidn de Desarrollo

TOTAL

N N

[N

16

Fuente: Elaboracion Propia
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Sprint 3 Gestion de Cotizacion

En esta tabla estard almacenado todo el movimiento econdémico, todos los movimientos de
las personas estara registrados en esta tabla.

Tabla 14

Planificacién Sprint 3

Caracteristicas Descripcién
Development Jesus Gutierrez
Product Owner Ulises Melgarejo
Sprint 3

Fecha Inicio 07/01/2019
Fecha Fin 10/01/2019
Total, Horas 32

Tarea Tiempo estimado (Horas)
Creacion Procedimientos almacenados para 10
economico general

Creacion de los actions para los metodos de Red de 5
economico

Configuracion del archivos 2
Creacion de la vista JSP de econémico general 2
Prueba de Procedimientos almacenados 2
Correccion de Procedimientos Almacenado 2
Prueba de Procedimientos almacenados corregidos 2
Implementacion de Bootstrap en las vistas. 2
Creacion reporte econémico general 3
Revisién de Desarrollo 2
TOTAL 32

Fuente: Elaboracion Propia



Spring 4 Gestion de Pedido

Tabla 15

Planificacién Sprint 4

Caracteristicas

Descripcion

Development

Product Owner

Jesus Gutiérrez

Ulises Melgarejo

Sprint 4

Fecha Inicio 11/01/2019

Fecha Fin 14/01/2019

Total, Horas 24

Tarea Tiempo estimado (Horas)

Creacion métodos para validar a los usuarios
del sistema

Creacion directorios para Administrador

Creacion de los Package por cada tipo de
usuario

Modificacién de menu dependiendo de tipo
de usuario

Configuracion del archivo

Creacion de la vista JSP de econdémico login
Prueba de autenticacion por usuario
Correccion de método de autenticacion
Socializacion Scrum

Planificacion

Revisién de Desarrollo

Total

5

24

Fuente: Elaboracion Propia
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Spring 5 Gestion de Produccién

Tabla 16

Planificacién Sprint 5
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Caracteristicas

Descripcion

Development

Product Owner

Jesus Gutiérrez

Ulises Melgarejo

Sprint 5

Fecha Inicio 15/01/2019

Fecha Fin 17/01/2019

Total, Horas 24

Tarea Tiempo estimado (Horas)

Creacion metodos para validar a los usuarios del

sistema

Creacion directorios para Administrador e
usuarios de los empleados

Creacion de los Package por cada tipo de usuario

Modificacion de men( dependiendo de tipo de
usuario

Configuracion del archivo

Creacion de la vista JSP de econdémico login
Prueba de autenticacion por usuario

Prueba de autenticacion por usuario corregidos
Socializacion Scrum

Planificacion

Revision de Desarrollo

Total

5

24

Fuente: Elaboracién Propia
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6.7.1 Objetivo 1: Requisitos funcionales y no Funcionales

Requerimientos de la Aplicacion

Para la fase de desarrollo se detallan distintos requerimientos funcionales, mismo que son
detallados a continuacion.

Aplicacion

Tabla 17

Requerimiento Funcional 1

Numero de requisito RF.APL.01

Nombre de requisito Gestion de Empleado

Tipo X Requisito Restriccion
Detalle de requisito El Empleado del aplicativo tendra los privilegios para

acceder a todos los mdédulos del sistema, para que
puede revisar los procesos.

Prioridad del requisito Alta/Esencial Media/Deseado Baja

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 18

Requerimiento Funcional 2

Numero de requisito RF.APL.02

Nombre de requisito Perfil de Acceso al Sistema

Tipo X Requisito 1 Restriccién
Detalle de requisito se les proporcionara un usuario, clave y un rol de

usuario para poder acceder al sistema.

Prioridad del requisito X alta/Esencial Media/Deseado Baja

Fuente: Elaboracion Propia



Tabla 19

Requerimiento Funcional 3

Numero de requisito RF.APL.03

Nombre de requisito Gestion de Avrticulo

Tipo X Requisito 1 Restriccion
Detalle de requisito El aplicativo permitira al administrador dar la

actualizacion e ingreso de nuevos articulos.

Prioridad del requisito XAlta/Esencial Media/Deseado Baja

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 20

Requerimiento Funcional 4

Numero de RF.APL.04

requisito

Nombre de requisito Gestion de Clientes
Tipo X Requisito 1 Restriccion

Detalle de requisito El cliente puede visualizar el avance de su pedido mas no
puede modificar o cambiar los procesos

Prioridad del requisito  Alta/Esencial Media/Deseado Baja/Opcional

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 21

Requerimiento Funcional 5

Numero de requisito RF.G.C.05

Nombre de requisito Gestionar Cotizacion

Tipo X Requisito . Restriccion
Detalle de requisito El aplicativo permitird al usuario realizar las

cotizaciones la cual el cliente visualizard de una manera
rapida y precisa

Prioridad del requisito X Alta/Esencial ~ Media/Deseado Baja

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 21

Requerimiento Funcional 6

Numero de requisito RF.G.P.06

Nombre de requisito Gestionar Pedido

Tipo X Requisito ] Restriccion
Detalle de requisito El sistema permitird al usuario realizar el Pedido

Las Modificacion, Actualizacion de valores por
evento.

Prioridad del requisito Alta/Esencial  Media/Deseado Baja

Fuente: Elaboracion Propia



Tabla 22

Requerimiento Funcional 7
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Numero de requisito RF.G.P.07

Nombre de requisito Gestion de Produccion

Tipo X Requisito Restriccion
Detalle de requisito El aplicativo permitira al usuario realizar la gestion de la

plantilla de actividades el ingreso, Modificacion,

Actualizacién de la produccion.

Prioridad del requisito X Alta/Esencial ~ Media/Deseado Baja
Fuente: Elaboracion Propia

Requerimientos no funcionales.

Arquitectura.

Tabla 23

Requerimiento no Funcional 1

Numero de requisito RF.H.S.01

Nombre de requisito Requisitos de Hardware y Software

Tipo X Requisito Restriccion

Detalle de requisito Base de Datos: MySQL

Framework: Apache Struts 2
Herramienta de Desarrollo: Netbeans
Aplicacion Movil: GlassFish

Prioridad del requisito X Alta/Esencial Media/Deseado

Baja/Opcional

Fuente: Elaboracion Propia



Usabilidad

Tabla 24

Requerimiento no Funcional 2
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Numero de requisito RF.AC.01

Nombre de requisito Acceso al Sistema

Tipo X Requisito 1 Restriccion
Detalle requisito El sistema sera accesible internamente para los usuarios.

Mantendra los estandares de usabilidad que cumpla con

la facilidad, seguridad

y operabilidad accesible para los usuarios autorizados.

Prioridad del requisito X Alta/Esencial Media/Deseado Baja

Fuente: Elaboracion Propia

Seguridad

Tabla 25

Requerimiento no Funcional 3

Numero de requisito RNF.SEG.01

Nombre de requisito Seguridad de ingreso al aplicativo movil

Tipo X Requisito Restriccion
Detalle de Para el ingreso al sistema, los usuarios previamente

autorizados ingresaran su usuario y clave para poder acceder,

requisito : . . .
g estas credenciales seran previstas por el administrador

Prioridad del requisito X Alta/Esencial Media/Deseado Baja/Opcional

Fuente: Elaboracion Propia



Tabla 26

Requerimiento no Funcional 4
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Numero de requisito

RF.SEG.02

Nombre de requisito
Tipo

Detalle de requisito

Prioridad del requisito

Seguridad en la base de datos
X Requisito 1 Restriccion

La seguridad de la base de datos esta bajo un mddulo de
restriccion,

solo personal autorizado puede ingresar a la base de datos.

X Alta/Esencial Media/Deseado Baja

Fuente: Elaboracion Propia

Mantenibilidad

Tabla 27

Requerimiento no Funcional 5

Numero de requisito

RNF.MAN.O1

Nombre de requisito
Tipo

Detalle de requisito

Prioridad del requisito

Tipo de Mantenimiento

X Requisito 1 Restriccion

El responsable del Aplicativo estara bajo la responsabilidad

del Mantenimiento de la aplicacion

desarrollador, el cual llevard a cabo los procesos y tareas
definidas.

X Alta/Esencial ~ Media/Deseado Baja

Fuente: Elaboracion Propia



Portabilidad

Tabla 28

Requerimiento no Funcional 6

Numero de requisito RNF.POR.02

Nombre de requisito Especificaciones de portabilidad

Tipo

Detalle de requisito

X Requisito ] Restriccion

Para la utilizacion del Aplicativo no hace falta tener un
Iphone,9, tan solo es necesario desde un Samsung Galaxy S5
Edge

Prioridad del requisito X Alta/Esencial Media/Deseado Baja/Opcional

Fuente: Elaboracion Propia

Solucién técnica

Modelo de Dominio

cliente

+solicita Cotizacion +contiene Articulo

1 1 IR 1 JLw

+acepta

+elabora +genera

Empleado

+elabora Pedido

1 s B

1

+genera
+elabora

Produccion

Figura 6. Modelo de Dominio. Fuente: Elaboracion Propia
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Indicadores
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Ud. Responder. marcando una (=} |la respuests gue considera commecia.

Ficha Técnica del Indicador
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Frocesao:

Tipo d= Indicadar: Efsctividad
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Cuadro 1. Percepcion del Control de Ventas Objetivo 1 Fuente: Elaboracion Propia

Conforme a la Ficha Técnica de indicador muestra un total de 15 encuestados obteniendo
como resultado en el item 1 con un 90% y es aceptable, en el siguiente item 2 se muestra un
resultado de 90% y también es aceptable, define que concluye la efectividad del empleado v la

eficiencia del aplicativo propuesto.

Solucién administrativa

La solucion administrativa para esta fase del proyecto requerimos de un jefe de proyecto y

analista funcional en el presupuesto de personal, en el software se utilizard Open Office 5.6.
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Start Uml, en la infraestructura y hardware una laptop Core i5 y una impresora multifuncional
hp 1606n, en el presupuesto de materiales Papel Bond A4, tinta de impresora, lapiceros y
engrapador y grapas haciendo un presupuesto total para esta fase de S/. 2.032.75 en base a 6
dias.

Tabla 29

Presupuesto de personal

N Cargo Cantidad Dias Costo diario Total

1  Lider del proyecto 1 14 S/. 200.00 S/.2,800.00

2 Analista practico 1 14 S/. 80.00 S/.1120.00
Total, de presupuesto de personal S/.3,920.00

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 30

Presupuesto de software

N  Descripcion Cantidad Dias Costo Total
diario
1 Libre Office 5.6 2 14 S/0.00 S/.0.00
2 StarUML 1 14 S/.0.00 S/.0.00
3 Android Studio 1 14 S/.0.00 S/.0.00
Total, presupuesto de software S/.0.00

Fuente: Elaboracion Propia



Tabla 31

Presupuesto de Infraestructura
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N  Descripcion Cantidad Dia Costo Total
S unitario
1 Impresora Epson 1 14 S/. 300.00 S/.300.00
L6161
2 Laptop Core i5 2 14 S/. 1500.00 S/.3,000.00
3 dspositivo Samstng 2 14 S/.956.11 $/.1,912.00
Galaxy s7 edge
Total, presupuesto de Infraestructura S/.5,912.00
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla 32
Presupuesto de materiales
N  Descripcion Cantidad Dias Costo Unitario Total
1 Papel Bond 1 14 S/. 24.00 S/.24.00
A4 (Millar)
2 Tinta 2 14 S/. 24.00 S/.48.00
impresora
3 Lapiceros 4 14 S/.2.00 S/.8.00
4 Engrapador 1 14 S/.6.00 S/.6.00
5 Grapas 1 14 S/. 3.00 S/. 3.00
Total, presupuesto de materiales S/. 89.00

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 33

Presupuesto total

N Descripcion Dias Total
1 Total, presupuesto de personal 14 S/. 3,920.00
2 Total, presupuesto de 14 S/.5,912.00
Infraestructura
3 Total, presupuesto de software 14 S/.0.00
4 Total, presupuesto de materiales 14 S/. 89.00
Total, de presupuesto S/.9.832.00

Fuente: Elaboracion Propia

Cronograma (Diagrama de Gantt)

El proyecto tiene una duracion total de 42 dias el inicio de la fase de acceso que esta
conformado por la identificacion del problema, la definicion de requerimientos funcionales y

no funcionales y el modelo de negocio.
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Figura 7. Diagrama de Gantt del objetivo 1 Fuente: elaboracion Propia



Flujo de caja
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AN INGRESOS EGRESQS N ANQS 5
1 s/.42,350.00 5/. 27,458.89 Interés 5%
2 5/. 43,250.00 5/. 28,550.00 Inv. Inicial 5/.27,458.89 20100 3779.08
3 5/. 45,300.00 5/. 29,350.00 Software s/.28,780.99
4 s/. 47,250.00 5/. 31,400.00 Total Inv. Inicial | $/.56,239.88
5 5/. 49,230.00 5/. 32,600.00
EVALUACION
ECONGMICA 0 ! 2 : * >
Ingreso 5/.42,350.00]  S/.43,250.00| S/.45,300.00|S/.47,250.00| S/.49,230.00
Egreso 5/.56,239.88| /. 27,458.89 5/.28,550.00| §/.29,350.00S/.31,400.00| S/.32,600.00
Utilidad / Perdida -5/.56,239.88| 5/.14,891.11|  §/.14,700.00| S/.15,950.00|S/.15,850.00 S/.16,630.00
costo de oportunidad de capital COK 5%
valor actual neto VAN 5/.11,123.55
Tasa interna de retorno TIR 12%
B/C $/.1.06

1899.81 1680

Figura 7. Flujo de caja Diagnostico Pesimista

Fuente: Elaboracion Propia

Segun el Diagnostico Pesimista se llegd a concluir que:

El Cok es el Rendimiento esperado de las alternativas para manejar el riesgo y evaluar el
aporte.

El Van es un procedimiento que permite calcular el valor presente de un determinado ndmero

de flujos de cajas futuras.

El Tir es a mayor tir, mayor rentabilidad se usa como criterio para decidir si un proyecto sale o
no sale, rentabilidad de una inversion es la medida geométrica futuros esperados, y que

implica por cierto es supuesto de una oportunidad para poder reinvertir.

B/C es un conjunto de procedimientos analiticos que permite evaluar y ofrecer alternativas

diferentes para tomar la mejor decision para tratar un problema.
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Viabilidad econdmica

Segun el diagnostico pesimista se llegd a concluir que la propuesta es viable y se puede
implementar en la empresa por medio del cual permite que la propuesta realizada se apruebe y

se comience la ejecucion del proyecto en un tiempo determinado

Evidencia

Diagrama de Caso de Uso

Gestionar Empleado

Gestionar Cliente
Gestionar Cotizacion
Usuario V\ %

Administrador

\ Gestionar Pedido

Gestionar Produccion

Figura 8. Diagrama de Caso de Uso Fuente: Elaboracién Propia

Vendedor
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Caso de Uso Extendido
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Figura 9. Diagrama de caso de Uso extendido Fuente: Elaboracion Propia
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6.7.2 Objetivo 2: Disefio de Arquitectura de Software

Plan de actividades

Planificacion del proyecto

A continuacion, en la tabla 35 se puede apreciar la planificacion del proyecto, se
visualiza el desarrollo de cada Sprint junto con su tiempo estimado de duracion, para la
ejecucion de cada uno de ellos, el dia estd tomado como una jornada laborar normal, siendo

asi la cantidad de horas por dia 8 horas.

Tabla 34

Planificacién del proyecto

ID  Nombre de Interaccion Responsable Fecha Inicio  Fecha Fin Dias Horas
S1  Gestion de Acceso Jesus Gutiérrez 18/01/2019 19/01/2019 2 16
S2  Cestion de Mantenimiento Jesus Gutierrez 21/01/2019 22/01/2019 2 16
S5  Gestion Cotizacion Jesus Gutierrez 23/01/2019 26/01/2019 4 32
S6  Gestion de Pedido Jesus Gutierrez 28/01/2019 30/01/2019 3 24
S7  Gestion de Produccion Jesus Gutierrez 31/01/2019 02/02/2019 3 24

Fuente: Elaboracion Propia

Sprint 1 Gestion Acceso

En este Sprint se ejecuta la gestion de documentos, las tablas que generan informacion
son: documentos (Oficios, Actas, Documentos en general), reuniones (Documentos que
detalla los temas tratados en la reunion) e inventario, siendo estas las principales tablas que

generan informacion.



Tabla 35

Planificacién Sprint 1
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Caracteristicas

Descripcion

Development

Product Owner

Jesus Gutiérrez

Ulises Melgarejo

Sprint 1

Fecha Inicio 18/01/2019
Fecha Fin 19/01/2019
Total, Horas 16

Tarea Tiempo estimado (Horas)
Creacion de cotizacion, pedios y produccion. 2
Creacion de los actions para los métodos 2
Configuracion del archivo 2
Creacion de las vistas JSP de documentos, reuniones e inventario. 2
Prueba de los generados. Base de datos 1
Correccion de los errores 1
Prueba de los corregidos. 1
Implementacién de validaciones de campos. 1
Implementacién de archivos de blsqueda 1
Socializacion Scrum 1
Planificacion 1
Revision de Desarrollo 1
TOTAL 16

Fuente: Elaboracion Propia



Sprint 2 Mantenimiento

Tabla 36

Planificacién Sprint 2
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Caracteristicas

Descripcion

Development

Product Owner

. Jesus Gutiérrez

Juan Zapata B

Sprint 2

Fecha Inicio 21/02/2019

Fecha Fin 22/02/2019

Total, Horas 16

Tarea Tiempo estimado (Horas)

Descargar e instalacion Android studio 5 con todas
sus funcionalidades

Descargar e instalacion del framework
Descargar e instalacion MySQL

Descargar e instalacion Sybase Power Designer
Modelacion de la Base de Datos
Normalizacién de la base de datos

Realizacion de pruebas en la base de datos
Modificacion en la estructura de base de datos
Realizar conexion con la base de datos
Socializacion Scrum

Planificacion

Revisién de Desarrollo

Total

2

16

Fuente: Elaboracion Propia



Sprint 3 Gestion de Cotizacion

Tabla 37

Planificacién Sprint 3
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Caracteristicas

Descripcion

Development

Product Owner

Jesus Gutiérrez

Ulises Melgarejo

Sprint 5

Fecha Inicio 23/01/2019

Fecha Fin 26/01/2019

Total, Horas 32

Tarea Tiempo estimado (Horas)

Creacion Procedimientos almacenados para
econdémico general

Creacion de los actions para los métodos de Red de
economico

Configuracion del archivo Struts.xml

Creacion de la vista JSP de econdémico general
Prueba de Procedimientos almacenados
Correccion de Procedimientos Almacenado
Prueba de Procedimientos almacenados corregidos
Implementacién de Bootstrap en las vistas.
Creacion reporte econdmico general

Socializacion Scrum

Planificacion

Revision de Desarrollo

Total

10

32

Fuente: Elaboracion Propia



Spring 4 Gestion de Pedido

Tabla 38

Planificacién Sprint 4
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Caracteristicas

Descripcion

Development

Product Owner

Jesus Gutiérrez

Ulises Melgarejo

Sprint 4

Fecha Inicio 28/01/2019

Fecha Fin 30/01/2019

Total, Horas 24

Tarea Tiempo Estimado (Horas)

Creacion metodos para validar a los usuarios del
sistema

Creacion directorios para Admin, secretario y
tesorero

Creacion de los Package por cada tipo de usuario

Modificacion de men( dependiendo de tipo de
usuario

Configuracion del archivo

Prueba de autenticacion por usuario

Correccion de método de autenticacion

Prueba de autenticacion por usuario corregidos
Implementacién de Bootstrap en las vistas.
Implementacién de encriptacion MD5 para clave
Revision de Desarrollo

Total

5

N B~

24

Fuente: Elaboracién Propia
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Spring 5 Gestion de Produccion
En este Sprint se desarrolla el manejo de credenciales por parte de los usuarios, validando
asi los roles que cada usuario tiene y brindando privilegios y accesos al sistema dependiendo

de su funcion.

Tabla 39

Planificacién Sprint 5

Caracteristicas Descripcion
Development Jesus Gutierrez
Product Owner Ulises Melgarejo
Sprint 5

Fecha Inicio 31/02/2019

Fecha Fin 02/02/2019

Total, Horas 24

Tarea Tiempo estimado (Horas)
Creacion métodos para validar a los usuarios del 5
sistema

Creacion directorios para Administrador y 2
empleados

Creacion de los Package por cada tipo de usuario 2
Modificacion de ment dependiendo de tipo de 3
usuario

Configuracion del archivo Struts.xml 3
Implementacién para clave 3
Socializacion Scrum 2
Planificacion 2
Total 24

Fuente: Elaboracion Propia



Solucién técnica

Proceso Actual del Control de Ventas
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se revisay
o] Acepta pedido

Gerente

Proceso Actual del control de ventas
Cliente
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INICIO

Enpleado

...........

Figura 10. Proceso Actual del area Comercial

Propuesta de Mejora para el Control de Ventas

Fuente: elaboracién propia
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Modelo de Disefio Arquitectonico de Interfaces
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Mowvil

$ CotizacionPrestacion

$ PedidoPrestacion

$ ProduccionPrestacion
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Figura 12. Disefio Arquitecténico de Interfaces.

Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 13. Disefio Arquitectura conceptual.

Fuente: Elaboracion Propia
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Indicadores

DE LA PERCEFCHIN DEL CONTROL DE VEMTAS EN LA ENPFRESA TEXTIL COTTOMN

KMHIT 5 A C_ 2018

INSTRUCCION: Estimado Colaborador. este cusstionario tiene como objetive conocer su
opinidn sobre la percepcidan del Control de Wentas gqus se

cercibe en sw centra de frabajo. Dicha informacion es complstamente andnima, por o gue
l= salicito responda todas las preguntas con =sincsEridad, v de acuerdo & Sus propias
ENDEriencias.

INDMCACIOME S: & continuacidn, == = presenta una serie de preguntas lss cuales debara
Ud. Responder, marcando una {(x)] la respuesta gue considera comrscia.

Fizha T2cnica del Indicador

Indicador: Porcentaje de= satisfaccion de=l Empleado

Froceso:

Tipo d= Indicador: Efectividad

Escala: FPorcentaje

Drbjetive: Mejorar el comntrol de Weantas en la empresa Cottonknit S A0Z

Frecusncia: Mensusl

Formnmuls:{iotal d= emplesdos ewvalusdo=s busno + totsl de empleado=s regulariotal de

empleados Encuestsdo=s

T T P e Lk Boernn |Aapdiar| Malo
1 o NuEy Eladee D alea i | S0t el bich PppEciid e do ks empleedon? 10 L] 1
x £ Cowrachara ol aCesrite ki wwodbsrmstacnn el a plativms mowl para mejoran ol oomnoll da warlas s | &« | 2 |
Tiatad 1% § 3

ETecCiwidad el Aplicative

Cuadro 2. Ficha técnica del Indicador objetivo 2. Fuente: Elaboracion Propia

Conforme a la Ficha Técnica de indicador muestra un total de 15 encuestados obteniendo
como resultado en el item 1 con un 90% y es aceptable, en el siguiente item 2 se muestra un
resultado de 90% y también es aceptable, define que concluye la efectividad del empleado y la

eficiencia del aplicativo propuesto.

Solucién administrativa

La solucién administrativa para esta fase del proyecto requerimos de un jefe de proyecto y

analista funcional en el presupuesto de personal, en el software se utilizara Open Office 5.6.
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Start Uml, en la infraestructura y hardware una laptop Core i5 y una impresora multifuncional

hp 1606n, en el presupuesto de materiales Papel Bond A4, tinta de impresora, lapiceros y

engrapador y grapas haciendo un presupuesto total para esta fase de S/. 2.032.75 en base a 14

dias.

Tabla 40

Presupuesto de personal

N Cargo Cantidad Dia Costo diario Total
S
1 lider de 1 14 S/.200.00 S/.2,800.00
proyecto
2 Practicante 1 14 S/.70.00 S/.980.00
CIE.
3 Programador 1 14 S/.90.00 S/.1,260.00
Total, de presupuesto de personal S/.5,040.00
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla 41
Presupuesto de software
N  Descripcion Cantidad Dias Costo Unitario Total
1 Libre Office 3 14 S/.0.00 S/.0.00
5.6
2 MySQL 1 14 S/.0.00 S/.0.00
3  StarUML 1 14 S/.0.00 S/.0.00
Total, presupuesto de software S/.0.00

Fuente: Elaboracion Propia



Tabla 42

Presupuesto de Infraestructura
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N Descripcion Cantidad Dias Costo Unitario Total
1  Tablet 1 14 S/. 450.00 S/. 450.00
2  Amazon 1 14 S/. 347.50 S/. 337.50
EC2/RDS
Total, presupuesto de Infraestructura S/.787.50
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla 43
Presupuesto de materiales
N  Descripcion Cantidad  Dias Costo diario Total
1  Papel Bond 1 42 S/. 24.00 S/.24.00
A4 (Millar)
2 Tinta 3 42 S/. 24.00 S/.72 .00
impresora
3 Lapiceros 1 42 S/.2.00 S/. 2.00
4 Engrapador 1 42 S/. 6.00 S/. 6.00
5  Grapas 1 42 S/. 3.00 S/. 3.00
Total, presupuesto de materiales S/. 107.00

Fuente: Elaboracion Propia



Tabla 44

Presupuesto total
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N  Descripcion Dias Total
1  Total, presupuesto de personal 14 S/.5,040.00
2  Total, presupuesto de 14 S/. 787.50
Infraestructura
3  Total, presupuesto de software 14 S/.0.00
4 Total, presupuesto de materiales 14 S/. 107.00
Total, de presupuesto S/.5,934.50
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla 45
Presupuesto total objetivos
N Descripcion Dias Total
1 Total, presupuesto de objetivo 1 14 S/.9,832.00
2 Total, presupuesto de objetivo 2 14 S/.5,934.50
3  Total, presupuesto de objetivo 3 14 S/. 14,165.00
Total, dias 42
Total, de presupuesto S/.20,192.25

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 46

Programa de inversion

Concepto S/. % $
1. Capital de trabajo 0.00 0 0.00
Caja y bancos 0.00 0 0.00
Existencias, MP, PP, PT 0.00 0 0.00
Garantia 0.00 0 0.00
Concepto S/. % $
2. Inversion fija tangible 5,048.00 25 1537,28
Maquinaria y equipos 5,048.00 25 1537,28
3. Inversion fija 15,144.18 75 4611,86
intangible
Licencias de software 0.00 0 0.00
Estudios y proyectos 15,144.18 75 4611,86
Marcas y patentes 0.00 0 0.00
Gasto_s de_’constitucic')n y 0.00 0 0.00
organizacion
Intereses preoperativos 0.00 0 0.00
4. Inversion total 20,192.25 10 6149.14
0

Fuente: Elaboracion Propia
Estimado por el valor de compra unitaria de dolar de 3.28
Las pruebas piloto e implementacion del sistema se encuentran incluidos.

Presupuesto de la gestion de atencion primaria sin aplicativo web
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Tabla 47

Presupuesto de personal sin aplicativo Mavil

N Cargo Cantidad Meses Costo Unitario Total

1 Técnico 1 12 S/. 1,800 S/. 21,600.00

2 Colaborador 2 12 S/. 1,600 S/. 38,400.00
Total, S/. 60,000.00
Personal

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 48

Presupuesto de material sin aplicacion Movil

N  Descripcion Unidad Precio Cantidad Total
medida

1 Papel Bond A4 Millar S/. 25 250 S/. 6,250.00

2  Folder Manila Millar S/. 40 40 S/.1,600.00

3 Lapicero azul Unidad S/.2 200 S/. 400.00

4 Lapicero negro Unidad S/.2 200 S/. 400.00

5 Lapicero rojo Unidad S/.2 200 S/. 400.00

6  Toner para Unidad S/. 35 S/.10,500.00

impresa 300

7  Grapas 26/6 Caja x 5000 SI.5 2 S/.10.00.00

Total, materiales S/. 19,560.00

Fuente: Elaboracion Propia
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Cronograma (Diagrama de Gantt)

El proyecto tiene una duracion total de 42 dias el inicio de la fase de acceso que esta
conformado por la identificacion del problema, la definicion de requerimientos funcionales y

no funcionales y el modelo de negocio.

Disefo e o Arpitchra de software s martS0IN9 o 0202M9
Geston de Acceso 26 RTINS sab1901M9
Geston de Manteniniento 26 vela0S mar 220119
Geston Cotzacon ddss  mar220M9 sab2601M9
Geston de Pl s veZNS i 3001ng
Geston e roduccion 26 Je30AS sab 020219
Figura 14. Diagrama de Gantt del objetivo 2 Fuente: elaboracion Propia

Flujo de caja

ANO INGRESOS EGRESOS N AROS 5
1 5/. 42,350.00 5/. 27,458.89 Interés 5%
2 5/. 43,250.00 s/. 28,550.00 Inv. Inicial s/. 24,680.00
3 s/. 45,300.00 s/. 29,350.00 Software s/. 28,780.99
4 5/. 47,250.00 5/. 31,400.00 Total Inv. Inicial s/. 53,460.99
5 5/. 49,230.00 s/. 32,600.00

EVALUACION
ECONOMICA 0 1 2 3 4 3
Ingreso s/. 42,350.00 s/. 43,250.00 s/. 45,300.00 s/. 47,250.00 s/. 49,230.00
Egreso 5/. 53,460.99 s/. 27,458.89 s/. 28,550.00 s/. 29,350.00 s/. 31,400.00 s/. 32,600.00
utilidad / Perdida -S/. 53,460.99 s/.14,891.11 s/. 14,700.00 s/. 15,950.00 s/. 15,850.00 s/. 16,630.00

COK 5%

VAN 5/.13,902.44

TIR 14%

B/C s/.1.08

Figura 15. Flujo de caja del Diagnostico esperado
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Segun el Diagnostico esperado se llegd a concluir que:

El Cok es el Rendimiento esperado de las alternativas para manejar el riesgo y evaluar el
aporte.

El Van es un procedimiento que permite calcular el valor presente de un determinado ndmero

de flujos de cajas futuras.

El Tir es a mayor tir, mayor rentabilidad se usa como criterio para decidir si un proyecto sale o
no sale, rentabilidad de una inversion es la medida geométrica futuros esperados, y que

implica por cierto es supuesto de una oportunidad para poder reinvertir.

B/C es un conjunto de procedimientos analiticos que permite evaluar y ofrecer alternativas

diferentes para tomar la mejor decisién para tratar un problema

Viabilidad econdmica

Segun el diagnostico pesimista se llegd a concluir que la propuesta es viable y se puede
implementar en la empresa por medio del cual permite que la propuesta realizada se apruebe y

se comience la ejecucion del proyecto en un tiempo determinado



Evidencia

Modelo de Negocio (Diagrama de Clases) o “Capa Negocio”

119

:

Cliente

+CodCli
+nom
+FechalNac
+3eX0
+EstadoCiv
+dni
+nroTel
+direccion
+Correo

Empleado

+CodVend
+nom
+FechalNac
+Sexo
+EstadoCiv
+dni

+nro Tel
+direccion
+Correo

CapaNegocio
Cotizacion
+cesta; List -
+cli: Cliente Articulo
+emp: Empleado +Cod: Articulo
b +num: Articulo
+echa > +pre: Articulo
+Can: Articulo

+agregar(art: Articulo): void
+quitar(cod: String): void
+listar(): List

4 +getTotal(): double

" | +getDesc(): double

+getEmple(): double

|

Pedido

+num: Pedido
+fecha: Pedido

Produccion

+num: Produccion
+fecha.Produccion

Figura 16. Diagrama de clases.

Fuente: Elaboracion Propia
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Modelo de Datos (Diagrama de Base de Datos) “Capa de Datos”

g Capa de Datos
Cliente Cotizacion
PK|codCii  |INTEGER 'H—O< FK | codCli | INTEGER
nom | VARCHAR FK | codEmp |INTEGER
Fechallac | DATETIVE A |t |INTEGER
Sexo  |INTEGER —
i INTEGER DetalleCotizacion
EstadoCiv | VARCHAR FK num |NTEGER
dni INTEGER H '
o |NTEeER T ;3 FK | CodArt | INTEGER
direccion | VARCHAR :
o |VARCHAR = Arcuo
y PK|CodAt  |INTEGER
FK | codCli  |INTEGER fom VARCHAR
FK | codEmp |INTEGER Descripcion | VARCHAR
Empleado cant | INTEGER etlePetido cant INTEGER
PK |codEmp | INTEGER TH— | P e +
o, (MR o e
Fechaac | DATETIME
sexo |VARCHAR
EstadoCiv | VARCHAR Produccion
dni INTEGER I Of
noTel | INTEGER FK codEmp INTEGER
dreccion | VARCHAR FK [codCli | INTEGER
coreo | VARCHAR cant  |INTEGER
DetalleProduccion i
FK{num  [INTEGER
FK | CodArt | INTEGER

Figura 17. Diagrama de Base de Datos.  Fuente: Elaboracion Propia



121

6.7.3 Objetivo 3: Prototipos

Plan de actividades

Planificacion del proyecto

A continuacion, en la tabla 35 se puede apreciar la planificacion del proyecto, se visualiza el
desarrollo de cada Sprint junto con su tiempo estimado de duracion, para la ejecucion de
cada uno de ellos, el dia esta tomado como una jornada laborar normal, siendo asi la cantidad

de horas por dia 8 horas.

Tabla 49

Planificacion del Objetivo 3

ID Nombre de Responsable Fecha de Inicio  Fecha de Fin  dias horas
Interaccion

S1  Gestion de Acceso Jesus Gutiérrez 04/02/2019 05/02/2019 2 16

S2  Gestion de Jesus Gutiérrez 06/02/2019 07/02/2019 2 16
Mantenimiento

S5  Gestion Cotizacion Jesus Gutiérrez 08/02/2019 12/02/2019 4 2

S6  Gestion de Pedido Jesus Gutiérrez 13/02/2019 15/02/2019 3 24

S7  Gestion de Jesus Gutiérrez 16/02/2019 19/02/2018 3 24
Produccion

Fuente: elaboracion Propia

Sprint 1 Gestion Acceso

En este Sprint se ejecuta la gestion de documentos, las tablas que generan informacion son:

documentos (Oficios, Actas, Documentos en general), reuniones (Documentos que detalla
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los temas tratados en la reunion) e inventario, siendo estas las principales tablas que generan

informacion.

Tabla 50

Planificacién Sprint 1

Caracteristicas

Descripcion

Development

Product Owner

Jesus Gutierrez

Ulises Melgarejo

Sprint 1

Fecha Inicio 04/02/2019

Fecha Fin 05/02/2019

Total, Horas 16

Tarea Tiempo estimado (Horas)

Creacion de cotizacion, pedidos y produccion.
Creacion de los métodos
Configuracion del archivo

Creacion de las vistas JSP de documentos, reuniones
e inventario.

Prueba de los generados Base de datos.
Correccion de los errores.

Prueba de los corregidos.

Implementacion de validaciones de campos.
Implementacién de Bootstrap en las vistas.
Socializacion Scrum

Planificacion

Revisién de Desarrollo

Total

16

Fuente: Elaboracion Propia
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Sprint 2 Mantenimiento

En el Sprint 2 se planifica realizar un estudio del framework y realizar la conexion a base
de datos de prueba. Se parte de este Sprint para la ejecucion de las demés iteraciones. En la

tabla 52 se detallan todas las tareas ejecutadas en este Sprint.

Tabla 51

Planificacion Sprint 2

Caracteristicas Descripcion
Development Jesus Gutierrez
Product Owner Juan Zapata B.
Sprint 2

Fecha Inicio 06/02/2019
Fecha Fin 07/02/2019
Total, Horas 16

Tarea Tiempo estimado (Horas)
Descargar e instalacion Android Studio con todas sus 2
funcionalidades

Descargar e instalacion del framework 2
Descargar e instalacion MySQL 1
Descargar e instalacion Sybase Power Designer 1
Modelacion de la Base de Datos 2
Normalizacion de la base de datos 2
Socializacion Scrum 2
Planificacion 2
Revision de Desarrollo 2
Total 16

Fuente: elaboracion Propia
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Sprint 3 Gestion de Cotizacion

En esta tabla estard almacenado todo el movimiento econdémico, todos los movimientos de

las personas estard registrados en esta tabla.

Tabla 52

Planificacién Sprint 3

Caracteristicas Descripcion
Development Jesus Gutierrez
Product Owner Ulises Melgarejo
Sprint 3

Fecha Inicio 08/02/2019
Fecha Fin 12/02/2019

Total, Horas 32

Tarea Tiempo estimado (Horas)
Creacion Procedimientos almacenados para 10
economico general

Creacion de los actions para los métodos de Red de 5
economico

Configuracion del archivo 2
Creacion de la vista JSP de econémico general 2
Prueba de Procedimientos almacenados 2
Correccion de Procedimientos Almacenado 2
Prueba de Procedimientos almacenados corregidos 2
Socializacion Scrum 3
Planificacion 3
Revisién de Desarrollo 1
Total 32

Fuente: elaboracion Propia
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Spring 4 Gestion de Pedido
En este Sprint se desarrolla el manejo de credenciales por parte de los usuarios, validando asi
los roles que cada usuario tiene y brindando privilegios y accesos al sistema dependiendo de
su funcion.

Tabla 53

Planificacién Sprint 4

Caracteristicas Descripcion
Development Jesus Gutiérrez
Product Owner Ulises Melgarejo
Sprint 4

Fecha Inicio 13/02/2019

Fecha Fin 15/02/2019

Total, Horas 24

Tarea Tiempo estimado (Horas)
Creacion metodos para validar a los usuarios del 5
sistema

Creacion directorios para Admin, secretario y 3
tesorero

Creacion de los Package por cada tipo de usuario 3
Modificacion de mend dependiendo de tipo de 3
usuario

Creacion de la vista JSP de econdémico login 4
Implementacién para clave de usuario 2
Socializacion Scrum 2
Revision de Desarrollo 2
Total 24

Fuente: Elaboracion Propia
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Spring 7 Gestion de Produccion
En este Sprint se desarrolla el manejo de credenciales por parte de los usuarios, validando asi
los roles que cada usuario tiene y brindando privilegios y accesos al sistema dependiendo de
su funcion.

Tabla 54

Planificacién Sprint 5

Caracteristicas Descripcion
Development Jesus Gutiérrez
Product Owner Ulises Melgarejo
Sprint 5

Fecha Inicio 16/02/2019
Fecha Fin 19/02/2019
Total, Horas 24

Tarea Tiempo estimado (Horas)
Creacion métodos para validar a los usuarios del 5
sistema

Creacion directorios para Administrador y empleados 2
Creacion de los Package por cada tipo de usuario 2
Modificacién de ment dependiendo de tipo de usuario 2
Prueba de autenticacion por usuario corregidos 2
Implementacién de Bootstrap en las vistas. 2
Implementacién para clave 2
Socializacion Scrum 2
Planificacion 2
Revision de Desarrollo 3
Total 24

Fuente: elaboracion Propia
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Solucién técnica

Pantalla de Acceso

01:34 il T -

Sistema de Control de Ventas

USUARIO

JESUS

Pantalla de Acceso al sistema, que permitira ingresar a
ConTRASERA las diferentes ventanas, lo primero que se debe hacer
es ingresar con su usuario y contrasefia proporcionada
por el administrador del sistema para poder ingresar y
luego presionar siguiente para pasar a la ventana
principal

Figura 18. Pantalla de Acceso

Pantalla Principal

Sistema de Control de Ventas

Pantalla de Principal del sistema, que permitira
ingresar a las diferentes ventanas, esta conformadas
por las ventas que ingresara el usuario o empleado de
la empresa son las ventanas de Pedido, Produccion,
Cotizacion y la ventana de Administrador que es la
ventana de Mantenimiento que solo el podra
modificar o eliminar algin proceso con previa
autorizacion

Figura 19. Pantalla de Principal



128

Pantalla de Pedido

Sstema de Control de

Pedido

Num 008954

Cliente  pevANLAY PERU SAC

Pantalla de Pedido del sistema, permitira ingresar
el nimero de pedido, el nombre del cliente o la
empresa y la fecha de Inicio y de termino luego
seleccionar nuevo pedido, tambien le ayudard
consultar los pedidos y terminado grabar el Pedido.

F.inicio 420272019

F.Termino 24/05/2019

Figura 20. Pantalla de Pedido

Pantallas de Produccion

Sistema de Control de Ventas

PRODUCCION Pantalla de Produccion del sistema, permitird ingresar
num 008954 el ndmero de produccién, la fecha de Inicio y de
SRR término de la produccion luego seleccionar una nueva
produccion, también le ayudard consultar la
produccion para \verificar cuando terminara la
produccion para saber y confirmar el embarque del
pedido y terminado grabar la Produccion.

F.Final 24052019

Figura 21. Pantalla de Produccion



Pantalla de Cotizacion

Sistema de Control de Ventas

COTIZACION

Cliente DEVANLAY PERUSAC

Empleado Renzo Chavez

Num 008954

Fecha 12/02/2019

3l |
=3 |

Polo Finish Toen
Man T-shirt Lash Tee D
Man T-Shirt Funky Tee D

Jomen T-Shirt

Figura 22. Pantalla de Cotizacion

Pantalla de Mantenimiento de Clientes

Sisterna de Control de Ventas
Cliente

Codgo CLO0

Empresa DEVANLAY PERU SAC

Dweccion Av Acrgersing 2743 Cercaso

Telolono  §14433-23-56)

Comeo dovanikywys® com pe
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Pantalla de Cotizacion del sistema, permitira
ingresar el Nombre de la empresa, el empleado el
nimero del pedido y la fecha de inicio de la
cotizacion le permitira ingresar una nueva
cotizacion guarda, consultar y quitar la cotizacion

Pantalla de Cliente del sistema, que permitird al
administrador ingresar los datos del Nuevo
Cliente, comienza con grabar, actualizar y
buscar el cliente, esta funcion ayuda al
administrador en grabar todos los clientes que
ingresa a la empresa.

Figura 23. Pantalla de Mantenimiento Clientes
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Pantalla de M. de Empleados

Sisterna de Control de Ventas

Pantalla de Empleado del sistema, que permitira al
administrador ingresar los datos del empleado de la
Codgp Y. empresa, comienza con grabar, actualizar y buscar
I el empleado, esta funcion ayuda al administrador en
OURocion Av. Los Menutares 365 grabar todos los empleados que ingresa como
Telfone.  9eTesese colaborador en el area comercial.

Empleados

Correo rchavez@cottonknit.com

Figura 24. Pantalla de Mantenimiento de Empleados

Pantalla de Mantenimiento de Articulos

Sistema de Control de Ventas
Articulo

Codigo  ARTOO1 Pantalla de Articulo, que permitira al
| Descripcion: Polo Finish Teen administrador ingresar los datos del Nuevo
S Articulo, que comienza con grabar, actualizar y

num  oos9sa buscar el Articulo, esta funcion ayuda al
administrador en grabar todos los Articulos que
se producen en la empresa.

Figura 25. Pantalla de Mantenimiento de Articulos
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Indicadores

DE LA PERCEPCION DEL CONTROL DE VENTA S EN LA ENPRESA TEXTIL COTTON

KNIT S5.A.C, 2018

INSTRUCCION: Estimade Colaborador, este cuestionario tiene como objefive conocer su
opinidn sobre la percepcion del Control de Ventas que se

percibe en su centro de trabajo. Dicha informacion es completamentie anonima, por lo gue
l=2 soliciio responda todas las pregunias con sinceridad, y de acuerdo a sus propias
EXDENENCias.

INDICACIONES: A continuacian, == le presenta una serie de preguntas las cuales debera

Ud. Responder, marcando una (¥} |la respuesta que considera comecia.

Ficha Tecnica del Indicador

Indicador: Porcentaje de satisfaccion del Empleado

Proceso:

Tipo de Indicador: Efectividad

Esczala: Forcentsje

CDbjetive: Mejorar el control de VWentas en la empresa Cottonknt 5.A.C

Frecuencia: Mensual

Formuls:{iotal d= emplesdos ewaluados bueno + total d= empleados regularioial de

empleadas Encuestsdos

Eam Pragunta Buobr |Rapaar) Malo
1 ol P bl b ol | S betRinl ek ol ) i el i ! 1 £ 1
| floreaders ufeene b mplermeriacen ool apheatieg movl pars Mo ol coninol da vk & & 1

[ L] d i

Cuadro 3. Percepcion del Control de Ventas Objetivo 3 Fuente: Elaboracion Propia
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Conforme a la Ficha Técnica de indicador muestra un total de 15 encuestados obteniendo
como resultado en el item 1 con un 90% y es aceptable, en el siguiente item 2 se muestra un
resultado de 90% y también es aceptable, define que concluye la efectividad del empleado v la

eficiencia del aplicativo propuesto.

Solucién administrativa

La solucién administrativa para esta fase del proyecto requerimos de un jefe de proyecto y

analista funcional en el presupuesto de personal, en el software se utilizara Open Office 5.6.

Start Uml, en la infraestructura y hardware una laptop Core i5 y una impresora multifuncional
hp 1606n, en el presupuesto de materiales Papel Bond A4, tinta de impresora, lapiceros y
engrapador y grapas haciendo un presupuesto total para esta fase de S/. 2.032.75 en base a 6

dias.



Tabla 55

Presupuesto de personal
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N Cargo Cantidad Dias Costo diario Total
1 lider de proyecto 1 14 S/.200.00 S/.2,800.00
2 Analista practico 1 14 S/. 70.00 S/.980.00
3 desarrollador 1 14 S/.90.00 S/.1,260.00
Total, de presupuesto de personal S/.5,040.00
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla 56
Presupuesto de software
N  Descripcion Cantidad Dias Costo Total
Unitario
1 Open Office 3 14 S/.0.00 S/.0.00
2 MySQL 1 14 S/.0.00 S$/.0.00
3  StarUML 1 14 S/.0.00 S/.0.00
4 Xampp 2 14 S/.0.00 S/.0.00
5 Android Studio 1 14 S/.0.00 S/.0.00
Total, presupuesto de software S/.0.00

Fuente: Elaboracion Propia



Tabla 57

Presupuesto de Infraestructura
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N Descripcion Cantidad Dias Costo Unitario Total
1  Impresora Epson L6161 0 14 S/. 000.00 S/. 000.00
2  Laptop Core i5 0 14 S/.000.00 S/.000.00
3  Tablet 0 14 S/. 000.00 S/. 000.00
4 Amazon EC2/RDS 0 14 S/. 000.00 S/. 000.00
Total, presupuesto de Infraestructura S/.000.00
Fuente: elaboracion Propia
Tabla 58
Presupuesto de materiales
N  Descripcion Cantidad Dias Costo diario Total
1 Papel Bond A4 1 14 S/.24.00 S/.24.00
(Millar)
2 Tinta impresora Epson 3 14 S/. 24.00 S/.72 .00
L6161
3 Lapiceros Faber 1 14 S/.2.00 S/.2.00
Castell
4 Engrapador 1 14 S/.6.00 S/.6.00
5  Grapas 1 14 S/.3.00 S/. 3.00
Total, presupuesto de materiales S/. 107.00

Fuente: elaboracion Propia
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Tabla 59

Presupuesto total

N  Descripcion Dias Total

1  Total, presupuesto de personal 14 S/.5,040.00

2  Total, presupuesto de Infraestructura 14 S/. 0,00

3  Total, presupuesto de software 14 S/.0.00

4 Total, presupuesto de materiales 14 S/.107.00
Total, de presupuesto S/.5,147.00

Fuente: elaboracion Propia

Tabla 60

Presupuesto total objetivos

N Descripcion Dias Total
1 Total, presupuesto de objetivo 1 14 S/.9,832.00
2 Total, presupuesto de objetivo 2 14 S/.5,934.50
3  Total, presupuesto de objetivo 3 14 S/. 5,147.00
Total, dias 42
Total, de presupuesto S/.20,913.00

Fuente: elaboracién Propia



Tabla 61

Programa de inversién
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Concepto S/. % $

1. Capital de trabajo 0.00 0 0.00
Caja y bancos 0.00 0 0.00
Existencias, MP, PP, PT 0.00 0 0.00
Garantia 0.00 0 0.00
Concepto S/. % $

2. Inversion fija tangible 5,048.00 25 1537,28
Terrenos 0.00 0 0.00
Edificios y plantas 0.00 0 0.00
Maquinaria y equipos 5,048.00 25 1537,28
3. Inversion fija intangible 15,144.18 75 4611,86
Licencias de software 0.00 0 0.00
Estudios y proyectos 15,144.18 75 4611,86
Marcas y patentes 0.00 0 0.00
Gasto_s de_: constitucion y 0.00 0 0.00
organizacion

Intereses pre-operativos 0.00 0 0.00
4. Inversion total 20,192.25 100 6149.14

Fuente: elaboracién Propia



Tabla 62

Presupuesto de personal sin aplicativo Mavil
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N Cargo Cantidad Meses Costo Unitario Total
1 Técnico 1 12 S/. 1,800 S/. 21,600.00
2  Colaborador 2 12 S/. 1,600 S/. 38,400.00
Total, Personal S/. 60,000.00
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla 63
Presupuesto de material sin aplicativo Movil
N Descripcién Unidad medida Precio Cantidad Total
1 Papel Bond A4 Millar S/. 25 250 S/. 6,250.00
2  Folder Manila Millar S/. 40 40 S/. 1,600.00
3  Lapicero azul Unidad S/. 2 200 S/. 400.00
4  Lapicero negro Unidad S/. 2 200 S/. 400.00
5  Lapicero rojo Unidad S/. 2 200 S/. 400.00
6  Toéner para Unidad S/. 35 S/.10,500.00
impresa 300
7 Grapas 26/6 Caja x 5000 SI.5 2 S/. 10.00.00
Total, materiales S/. 19,560.00

Fuente: Elaboracion Propia
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Cronograma (Diagrama de Gantt)

El proyecto tiene una duracion total de 42 dias el inicio de la fase de acceso que estd
conformado por la identificacion del problema, la definicion de requerimientos funcionales y

no funcionales y el modelo de negocio.

'E Protefipos f4das  je30ING mar 190209
[ Gestinde Aeceso s 0429 mar 050219
[ Gestidnde Morleninerta s mar0S09 07NN
Gestidn Cokzacion Gobs  mEORN2NS  mart20209
[ Getinde Pedido Tobs  mar 12019 vie150219
[ Gestionde Produccion Tobs eS8 martQ02M9
B Fndelproyecto Bdss  meo20d  mardm2M9
Figura 26. Diagrama de Gantt del objetivo 3 Fuente: elaboracién Propia

Flujo de caja

ARNO INGRESOS EGRESOS N ANOS s
1 5/. 42,350.00 s/. 27,458.89 Interés 5%
2 5/. 43,250.00 s/. 28,550.00 Inv. Inicial s/. 24,680.00
3 S/. 45,300.00 s/. 29,350.00 Software s/. 28,780.99
4 5/. 47,250.00 5/. 31,400.00 Total Inv. Inicial s/. 53,460.99
5 s/. 49,230.00 s/. 32,600.00

EVALUACION
ECOMOMICA o o 2 3 4 >
Ingreso s/.42,350.00 s/. 43,250.00 s/. 45,300.00 S/. 47,250.00 s/. 49,230.00
Egreso s/. 53,460.99 5/. 27,458.89 5/. 28,550.00 s/. 29,350.00 5/. 31,400.00 5/. 32,600.00
utilidad / Perdida -5/.53,460.99 5/.14,891.11 s5,/. 14,700.00 s/. 15,950.00 5/.15,850.00 5/. 16,630.00

COK 5%

VAN S/.13,902.44

TIR 14%

B/C 5/.1.08

Figura 27. Flujo de Caja Diagnostico Optimista  Fuente: elaboracion Propia

Segun el Diagnostico Optimista se llegd a concluir que:
El Cok es el Rendimiento esperado de las alternativas para manejar el riesgo y evaluar el

aporte.
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El Van es un procedimiento que permite calcular el valor presente de un determinado ndmero

de flujos de cajas futuras.

El Tir es a mayor tir, mayor rentabilidad se usa como criterio para decidir si un proyecto sale o
no sale, rentabilidad de una inversion es la medida geométrica futuros esperados, y que

implica por cierto es supuesto de una oportunidad para poder reinvertir.

B/C es un conjunto de procedimientos analiticos que permite evaluar y ofrecer alternativas
diferentes para tomar la mejor decisién para tratar un problema.

Viabilidad econdmica

Segun el diagnostico pesimista se llegd a concluir que la propuesta es viable y se puede
implementar en la empresa por medio del cual permite que la propuesta realizada se apruebe y

se comience la ejecucion del proyecto en un tiempo determinado



Evidencia

Prototipo Funcional de usuario
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Figura 28. Prototipo Funcional de Usuario Fuente: elaboracion Propia
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Prototipo Funcional del Administrador

/’

Sesterma de Cortrol de Ventas
Laterma e Confral e Ventas
Empleados

COTIZACION

Cogo R s

Chentte DEVANLAY MU B AC

rare
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S
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.
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Figura 29. Prototipo Funcional del Administrador Fuente: elaboracién Propia
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6.8 Consideraciones finales de la propuesta

Modelo de implementacion de un Aplicativo Movil

La tecnologia mévil ha evolucionado tan rapido y se ha proliferado entre las personas de cada
pais de tal manera que existen mas teléfonos moviles que personas. Solo en Panama de los
4,02 millones de habitantes, existen 5,64 millones de suscripciones moviles, lo que representa
un 140% comparando con la poblacion. Cabe destacar que el 70%, es decir, 2.80 millones de
panamefios son usuarios de internet, con respecto a internet, el 52% de los usuarios se
conectan a través de ordenadores personales, teniendo una tendencia decreciente del 13% en
comparacion a los afios anteriores, y el 45% lo hace por medio de un teléfono movil,

destacando asi un aumento del 22% en este afio.

Son muchas las aplicaciones que existen alrededor del mundo y que a diario son descargadas
millones de wusuarios. Dentro de las aplicaciones para el seguimiento y control.

(Villareal,2018) pag,3

Google Play store

Google ha anunciado las nuevas condiciones que la compafiia exigird a los desarrolladores que
deseen tanto publicar sus aplicaciones en Google play Store como actualizar las existencias,
cuya permanencia requerira la adaptacion a Android Oreo 8 y a la Arquitectura de 64 bits, con
el objetivo de que ninguna aplicacion permanezca desactualizada y sea compatible con

cualquier dispositivo Android.

La compafila asegura que con tantas versiones Android actualmente en funcionamiento

supone todo un desafio que las aplicaciones puedan ser compatibles para cualquiera que posea
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el sistema operativo mdvil de Google. Esta diversidad es el motivo de que muchas de ellas
tarden mas de lo deseado en ser actualizadas.

En un comunicado publicado en el blog para desarrolladores de Android, el
responsable de producto en Android, Edward Cunningham, asegura que el objetivo de las
nuevas directrices es continuar ofreciendo seguridad y presentar a los usuarios aplicaciones lo

més adaptadas posible a las nuevas versiones de Android.

Los nuevos requerimientos establecen que aquellos desarrolladores que pretendan
publicar sus aplicaciones en Google Play Store o las actualizaciones de sus apps, encontraran
medidas mas restrictivas, ya que se exigirdA que sean compatibles con todas las API

disponibles.

Desde la compafia establecen como fecha limite el mes de agosto de 2018 para que las nuevas
aplicaciones sean compatibles con Android Oreo 8. En el caso de las actualizaciones de las
aplicaciones ya presentes en la tienda, el plazo termina en noviembre de 2018.un afio méas
tarde, en agosto de 2019, la compafiia exigird que aplicaciones y actualizaciones ofrezcan una

version en 64 bits. (ABC,2018)

AAvailable o Tthhh«

- Aprppr Stor«=

~ Getl It o
— Coosle plays

Figura 30. Segun el comercio,2018
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Proto.io

Tal vez porque duplicamos el tamafio, o posiblemente debido a nuestras oficinas, pero desde la
incorporacion de prototipos VR en Proto.io hasta el trabajo dia y noche en un Entonces, ¢Qué
fue tan sorprendente acerca de 2017? Bueno, el equipo de Proto.io ha crecido, de hecho,
hemos duplicado su tamafio, al igual que los usuarios de Proto.io. Construimos nuevas oficinas
fantasticas para todos nosotros y lanzamos un monton de nuevas caracteristicas para ayudarlo
a Usted a que el proceso de creacion de prototipos sea mucho més facil. Vamos a revisarlos
uno por uno, en orden de aparicion. Nuevas mejoras como simplificar el flujo de trabajo,

nuevas y mejores opciones de exportacion. (proto.io,2018)

pr0t0.10

Figura 31. Proto.io Fuente: Mark Haley
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Metodologia de desarrollo Scrum

Scrum es la metodologia con mayor uso en el ambito de desarrollo de software, debido
a funcionalidades y su eficiencia aplicado al marco colaborativo, ciertamente el fuerte de
Scrum es la entrega de incrementos/avances diarios asi también como la retrospectiva, los
avances diarios asi también como la retroespectativas, los avances diarios son conocido como
Daisy scrum y son elaborados por cada grupo de trabajo, junto con la retrospectativa que
permite interactuar con todo el grupo de trabajo, se puede conocer los avances o falencias que
surjan en el camino. Scrum es utilizado en la elaboracion de aplicaciones pequefias y grandes,
para la realizacion de cada aplicacion se parte desde el levantamiento de requerimientos,

siendo este es el punto de partida para la correcta implementacién de la metodologia.

|
Daily Standup
1. Qué hizo?
2. Qué hard?
w 3. Impedimentos?
Planificacion -
R :;r;specﬂva
Product Iteracion /Sprint
Backlog 2 a 4 semanas
A LEATOR RASVES AT
Producto Instalable
P /\\\‘-.
k W etk e f
® R i
Sy
== I
Qué?
W Como?
Planificacion sprint Revision del sprint m

Figura 32. Metodologia Scrum. Fuente (Rafael,2016)



CAPITULO VII
DISCUSION
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7.1 Discusién

Lo que se refiere a la herramienta de facturacion Es una informacion que se encuentra en el
sistema es una herramienta que no tendria mayor complicaciones ni problemas para utilizar
sabiendo la data se encuentra en el sistema la cual no genera mucha dificultad en procesar. El
control de las ventas se estid haciendo de una manera no tan eficiente porque en el sistema la
data que te estd dando no es tan adecuada a lo que se necesita, mucho manejo manual esto se
hace continuamente 0 una vez por semana y absolviendo bastante tiempo la data que se esta
haciendo manual, tener una proyeccion exacta de las ventas y para tomar las decisiones al
respecto ahi si es donde se necesita un mayor control de las ventas. Si, porque nunca se da un
precio a pierde en el mayor de los casos nuestros precios son rentables para el objetivo seria de
no perder los pedidos El cliente tiene todo el derecho a devolver si hay algo que no esta
conforme, si hay algo que no esta correcto en el pedido no sale o no se despacha. El cliente
realiza el pedido, no sé como lo maneja, nosotros tan solo lo despachamos lo que necesita
conforme a su requerimientos en el pedido Si, cuando el cliente mas satisfecho este es por lo
menos que nos da la seguridad que el negocio que se mantenga o incremente Si, se asegura la
continuidad el cliente va a incrementando a otros proveedores les va bien es por ello que se

traduce en un incremento de compras hacia nosotros.

Segun el segundo entrevistado no comenta que la subcategoria resultados nos habla que Si, el
sistema facturacion es el correcto y apropiado si estuviera incorrecto o mal ya hubiera tenido
penalidades tributarias este sistema funciona como al cliente interno y externo. Si, se estd
llevando un buen control de las ventas se espera a facturar mas de lo que se proyecta por verse

afiadiendo nuevos clientes a nuestra cartera, la categoria rentabilidad nos comenta que Los
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precios que se estan dando actualmente obedecen al mercado mundial son sumamente
ajustados y por centro américa que los precios son realmente bajos actualmente son para
productos basicos por lo tanto no llega a ser tan rentable. Si, seguro que si pero antes que el
cliente devuelva un pedido debe hacerse un analisis lo que reclama el cliente, se tiene que ver
el costo de esa devolucion vs el costo de facturacion en base a eso es méas rentable a
devolverlo o dejarlo y conforme la categoria analisis de clientes no comenta que Actualmente
la distribucién numérica de los pedidos va a de acuerdo a las exigencias de cada cliente, estan
distribuidos no solo a EE. UU sino a diferentes partes del mundo actualmente no hemos tenido
ningn problema. Claro que, si cuanto mas satisfecho esta el cliente, él va a volver a ti, la
satisfaccion del cliente a veces se despacha a tiempo con calidad y servicio se considera que el
cliente estd bien atendido, esta satisfecho es por el producto y eso se visualiza generalmente
més alld del tomar la satisfaccion va de acuerdo a la demanda de prendas de vestir. Claro el
cliente bien atendido con un producto de primera calidad y al ser despachado a tiempo va a ser
favorable para una organizacion las posibles ventas futuras que se va a ver sino también es un

mercado de boca a boca la misma persona se mueve a otras marcas y nos puede recomendar.

Segun el tercer entrevistado conforme a la subcategoria Resultados nos habla que Con
respecto a la herramienta de facturacién especificamente no manejo la herramienta, estoy
involucrado en proceso de facturacién de cobranza, requisicion de documentos de compra por
parte del cliente, pero no estoy involucrado directamente con la herramienta de facturacion, se
esta llevando un buen control de las ventas comparando afio a afio, temporada a temporada es
negocio para el cliente, la posibilidad de tener mas ventas hay oportunidades de organizarse
que este a la mano seria bueno que se mejore el proceso de ventas, cuando nos habla de la

subcategoria rentabilidad no comenta que si, esta mantenga el margen esperado para poder
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mantenerlo tenemos que estar al tanto de cada detalle cotizar, las personas que cotizan tienen
mucha experiencia para hacer reportes y obtener una informacion al detalle que se necesitara
también depende mucho de las referencias y hay una oportunidad de mejoras claves para la
organizaciones algo que se trata de evitar algo que el poco tiempo y pocos afios no le he visto
que tenemos eficiente control, para que una prenda en mal estado llegue al cliente puede darse
ocasionen que al cliente no esté conforme a una prenda si ocurriera el caso no llegamos al
punto de despacharlo y conforme a la subcategoria andlisis de clientes nos muestra que la
gran mayoria de las organizaciones distribuye a paises de Europa, Asia y EE.UU, los términos
van cambiando el cliente también con sus requerimientos una empresa que viene trabajando
con un cliente genera conflanza. Esa es la idea, pero el cliente es como un socio y sabe vender
las prendas a su usuario final entonces nos juntamos hacer nosotros socios para que el

mercado con el contexto econdmico ambas partes se encuentren satisfechos. Si creo que un

Se coincide con los Vasquez, Favio (2014) La presente Tesis titulada “Disefio de un Sistema
basado en tecnologia Web para el control y gestion de venta de unidades moviles”. Para
disefiar y crear este sistema se estd utilizando Tecnologias de la Informacion, un gestor de
base de datos, tecnologias web como medio de comunicacion y elementos de seguridad que
brindan confidencialidad al sistema y a los datos que se transmiten. Para cumplir con estos
requisitos la aplicacion se esta utilizando de lenguaje de etiquetas HTML, el lenguaje de
programacion Java y un sistema gestor de datos MySQL para generar contenidos dinamicos.
Ademas, se utilizaran diferentes herramientas que ayuden a cumplir con los requerimientos
especificados en el disefio. Es crear un aplicativo movil en la cual ayude a la gerencia y a los
colaboradores a comunicarse de una manera rapida y efectiva la cual se logre que esos

procesos se realizan en un corto tiempo para la toma de decisiones.
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También con el Autor Carrillo, A.(2014) Implementacion De Un Sistema De Informacion
Para Mejorar La Gestion De Los Procesos De Compra, Venta Y Almacén De Productos
Deportivos En La Tienda Casa De Deportes Rojitas E.l.R.Ltda. - Chimbote; 2014.La
presente investigacion fue desarrollada bajo la linea de investigacién: Implementacion de las
tecnologias de informacion y comunicacion para la mejora continua de la calidad en las
Organizaciones del Per(, de la escuela profesional de Ingenieria de Sistemas de la
Universidad Catdlica los Angeles de Chimbote. La investigacion tuvo como objetivo
implementar un Sistema de Informacion para mejorar la gestion de los procesos de compra,
venta y almacén de productos deportivos de la Tienda Casa de Deportes Rojitas, de la ciudad
de Chimbote, la investigacion tuvo como disefio no experimental, de tipo documental y
descriptiva, la poblacién y muestra fue delimitada en 16 trabajadores, con lo que una vez que
se aplico el instrumento se obtuvieron los siguientes resultados: como solucion del problema
Mejorar el control de ventas en la Empresa Cotton Knit permiti6 mejorar el proceso de
gestion de cotizacion, pedidos y produccién, ademas, el aplicativo Movil permitira que esos
procesos estén automatizados, la gestion de cotizacion, la gestion de pedidos y la gestidon de

produccion que resultaron adecuadas debido a sus procesos realizados en la empresa.



CAPITULO VIII

CONCLUSIONES Y SUGERENCIAS
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8.1 Conclusiones

Primero:

Segundo:

Ante la situacion de no contar un sistema informatico para el control de
ventas la cual verifiqgue la cotizacion que se entrega a los clientes, se propuso
un Aplicativo Movil basado en la metodologia Scrum para mejorar el control
de ventas en base a investigaciones de diferentes fuentes de informacion
como libros, articulos cientificos y antecedentes nacionales e internacionales

de otras tesis referidos al tema de nube computacional.

Se diagnosticaron los problemas relacionados con el control de ventas en
base a las mediciones cuantitativas e interpretaciones cualitativas para poder
tener informacion del problema y realizar un diagnostico final con una
recopilacion de datos medibles y entrevistas y que permitid obtener una
mejor comprension del problema en el proceso atencion y surgieron una

relacion de categorias emergentes que ampliaron los resultados.
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Tercero: Se conceptualizaron las categorias control de ventas que permitieron dar un
marco de referencia y solucion para poder comprender mejorar la

problematica de la investigacion.

Cuarto: Se disefié una arquitectura modelo o piloto especfifico de un Aplicativo Movil

para mejorar el control de ventas

Quinto: La propuesta y los instrumentos cuantitativos y cualitativos obtuvieron las
aprobaciones de un juicio de expertos y especialistas para validar la viabilidad
y la innovacion aplicada en el tema que permitieron reforzar con su

conformidad dando la aprobacion de que se pueda desarrollar en un futuro.
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8.2 Sugerencias

Primera:

Segunda:

Se sugiere aplicar la propuesta, con el objetivo de implementar un Aplicativo
Movil para mejorar el control de ventas, de esta manera la empresa Cotton
Knit podré reducir tiempo de atencion y mejorar la calidad de servicio ya
que la empresa con la acumulacion de trabajo y decisiones por tomar ya
estando dentro o fuera de la empresa necesitara un herramienta que permita
ayudar a la toma de decisiones y tener un control del trabajo de su personal
es por ello que se le sugiere a Gerencia aceptar la propuesta del aplicativo
movil la cual ayudara a mejorar sus procesos Yy se gestione de una manera

mucho mas rapida y segura.

Tomar en consideracion la Metodologia Scrum, al ser una metodologia de
desarrollo agil como Scrum estd enmarcada en el trabajo en equipo, hace
énfasis en roles y eventos, los cuales permiten desarrollar software de
calidad de manera 6ptima y mucho mas rapida ya que la metodologia
permitird que se realicen entregables las cual el encargado del proyecto
podra entregar al cliente de poco en poco hasta que el producto esté
terminado y si el cliente lo desea podra utilizar cada entrega como un

producto casi terminado Yy darle un uso adecuado.
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Tercero: Tomar el aplicativo Movil como una ayuda en futuro la cual gracias a ello se

podra poco a poco automatizar los procesos de la empresa ya que se comenzo
con el &rea de comercial asi mismo se utilizara para la demas area que urgen
ser automatizadas para la mejora de sus procesos es por ello que se sugiere
tomar en cuenta la propuesta de un aplicativo movil para la mejora del control

de ventas en la empresa textil Cotton Knit S.A.C.

Cuarto: Considerar nuevos diagnosticos cuantitativos y cualitativos para el control de

Quinto:

ventas de acuerdo al desenvolviendo del diagnéstico inicial que conforma esta
propuesta de investigacion para que de esta manera esta propuesta pueda ir
adaptandose a otras necesidades en el tiempo y de esta manera verificar si hay

otro problema que puedan afectar al proceso estudiado y poder resolverlos a su

debido tiempo.

Que la presente propuesta sirva de modelo de referencia para futuras
investigaciones holisticas que permitan mejorar los aspectos que no se pudieron
tomar en cuenta para el desarrollo de nuevos proyectos de investigacion a
medio del cual la propuesta planteada se podra utilizar en las diferentes areas de
la empresa y que en un corto tiempo se podré tener un producto terminado para

su respectiva utilizacion y en diferentes campos competitivos.
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ANEXOS
Anexo 1: Matriz de la Investigacion
Titulo de la Investigacion:
Planteamiento de la Objetivos Justificacion

Investigacion

Formulacion del problema.
¢A manera de qué forma se
podra Mejorar el Control de

Ventas en Cotton Knit?

Objetivo general

Plantear un Aplicativo Movil
basado en la Metodologia
Scrum de que me ayude a
mejorar el Control de las
Ventas en la Empresa Cotton

Knit.

Obijetivos especificos

Diagnosticar: la categoria
control de las ventas para su

estudio.

Conceptualizar: la categoria
control de ventas y
Aplicativo Movil para su

sustentacion Académica.

Disefiar: la propuesta
Aplicativo Movil para su

demostracion.

Para aplicar la metodologia
holistica proyectiva que se basa
en elaborar un proyecto, un

plan o programa de como

arreglar  una  dificultad  se
emplearon técnicas de
investigacion para medir o
conocer los problemas que

presentan en el control de
ventas en la empresa Cotton

knit.
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Certificar: los instrumentales
de recoleccion de datos a

través de juicio de expertos.

demostrar: que la Propuesta

se va a lograr mediante un

Aplicativo.
Metodologia
Sintagma y enfoque Disefio Meétodo e instrumentos
Holistico, Mixto Proyectivo, Deductivo e Inductivo,
Comprensivo Encuesta y Entrevista




Anexo 2: Instrumento cuantitativo

Frecuencias y porcentajes de la sub categoria Resultados.
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items Nunca Casi Nunca Algunas Veces Casi Siempre
Siempre
f % f % f % f % f %
1.El proceso de facturacion se esta 6 20.00% 11 36.67% 7 2333% 4 1333% 2 6.67%
desarrollando correctamente
2. El uso de la herramienta de facturacion 9 30.00% 14 46.67% 7 23.33% 0 0.00% O 0.00%
es el adecuado
3.Las facturas que se elaboran estan 8 26.67% 7 23.33% 15 50.00% 0 0.00% O 0.00%
contribuyendo a tener mejores resultados
4.Considera Ud. Que se esta obteniendo 16 53.33% 0 0.00% 6  20.00% 4 1333% 3 10.00%
buenos resultados en el control de ventas
5.Usted cree que se esta llevando un buen 6 20.00% 11 36.67% 7 2333% 0 1333% 2 6.67%
control de las ventas
6.Cree usted qué si se mejoraria el tiempo 9 30.00% 17 56.67% 4 13.33% 0 0.00% O 0.00%
de respuesta, los resultados serian mas
satisfactorios
B0.00% SEETH
53.33%
S0.00%
S0.00%
40.00% 3667
30.00% 26 67% 36 67%
23.33% 23.353% 23.533%
2000% 20.00% 20.00%
20.00%
10.00%
10.00% 6ETH
0.00% 0.00% ' 0.00%
0.00%
1.El proceso de 2 Elusodela 3 Lasfacturas que 4. Considera Ud. S Usted creegue 6.Creeused qués
facturacion se esta herramnienta de s& elaboran estan Oue se estd sg estd llevando un SErmejoraria el
desarrallando faturacion es el contribuy endo a obteniendo buenos  buen control delas tiernpo de
correctamerte adecuado tener mejores resultados en el wentas respuests, los
resultados cantrol de veritas resultados ssrian
& sEtisfactorios
B Munca M CasiMunca  BAlgunas veces Casisiernpre W Siempre




Frecuencias y Porcentajes de la sub categoria Rentabilidad
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ftems Nunca Casi Nunca  Algunas Casi Siempre
Veces  Siempre
f % f % f % f % f %
7. Cree usted que el costode ventases el esper: 11 36.67% 4 1333% 15 50.00% 0 0.00% 0 0.00%
8.Esta de acuerdo con el precio que se le esta 13 43.33% 0 0.00% 6 20.00% 7 2333% 4 13.33%
dando al cliente
9. Cree usted que el cliente contribuyeen la 5 16.67% 11 36.67% 6 20.00% 4 13.33% 3 10.00%
mejora de la rentabilidad de la organizacion
10.Cree usted que el cliente esta conforme 11 36.67% 13 4333% 5 16.67% 1 3.33% 0 0.00%
con el costo de venta
11. Estade acuerdo que el cliente al devolver 7 23.33% 5 16.67% 16 53.33% 2 6.67% 0 0.00%
el pedido se origina una disminucion en la
rentabilidad de la organizacion
12.Cree usted que el cliente deberia devolver 16  53.33% 0 0.00% 6 20.00% 4 13.33% 4 13.33%
siempre y cuando no se cumpla con su pedido
13.Cree usted que al momento de devolver la 5 16.67% 11 36.67% 7 2333% 5 16.67% 2 6.67%
mercaderia el cliente debe dar un tiempo para
subsanar los errores
B0L00%
53.33%
50.00%
S0.00%
43 35% 435 55%
an00s  S6ETE 66T 56T
30005 l l
23.33% 23.53%
20.00% 20.00%
20.00% ‘ 16 . 67% ol 16.67% 16 .67%
15.35% 15.55%
10.00%
10005 BT
3.O3%
0. 0.00% 0.00% 0.00% '
0.00% —
7. Cree usted G.Estade 9. Cree usted 10.Creeusted 11. Estd de 12 Cresusted 15 Cres usted
que el costo de acuerda con el que el cliente que el cliente acuerdao que =l que el cliente que al rnomerto
wentas esel precio que == le  contribuyeenla  estdconforme clierte = deberia de dewvolver |2
esperado esta dando al mejoradela con el costo de desvalver el des alver rnercaderia el
cliente rentabilidad de wenta pedido s= siemprey clierte debe dar
laarganizacion origina una cuando no se un tiempo para
disrinucian en curmnplacon su subsanar los
larentahilidad pedida errares
de la
or ganizacian
mMunca mCasiMunca mAlgunas veces Casi siermpre M Siempre




Frecuencias y Porcentajes de la sub categoria Anélisis del Cliente
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Items Nunca  Casi Algunas Casi Siempre
Nunca Veces Siempre
f % f % f % f % f %
14. Usted cree que se esta distribuyendo correctamente el pedidod 8 26. 14 46.6 5 16.67¢ 3 10.00% 0  0.0(
cliente
15. Se distribuyea tiempo los productos solicitados porel cliente 10 33. 5 16.6 11 36.67¢ 4 13.33% 0 0.00¢
16. Usted cree que mejoraria las ventas de laempresasi el cliente 13 43. 0 0.00 6  20.00¢ 13.33% 7 23.3:
esta satisfecho con su pedido
17.Usted cree que mejoraria las ventas si se trabaja con 6 20. 11 366 7 2333 4 13.33% 2 6.67"
satisfaccién con él envi6 del pedido
18. El cliente se encuentra satisfecho con la atencién 9 30. 16 533 5 1667 0 0.00% 0O 0.00¢
19. Cree usted que el cliente al realizar supedido, esta satisfecho 7 23. 5 16.6 13 43.33¢ 16.67% 0 0.00¢
con el trato recibido
20.Los clientes dan a conocer sus inquietudes o molestias 15 50. 1 333 6 20.00¢ 4 13.33% 4 133
B0 .00%
S5.535%
S0.00%
S0.00% A8 BT
435.35% 43.535%
A0 00% S6ETH SEGTH
S5.55% l
3000% 2667%
23.33% 2333% 23.33%
2000% | 20.00%
2000% 16 67% 16.67% 1667 16 67% E |
15.353% 15353% 12 153.35%
1000% [R=r
10 0nos 0.00% ' 0.00%
14, Usted cree 15, Se distribuye 16, Usted cree 17 Usted cree 15 Elclierte == 19, Cree usted 20 Las cliertes
que se edd atiermpo [os quernejoraria quernejoraria EhCLentra queel cliente al dah & conocer
distribuy enda productos lasventas dela  lasventas d se s=isfecho con la realizar su Uz inquietudes
correctamerite  solicitados por el empresasi el trabajacon atencidn pedido, esa o molegias
el pedido del clierte cliente ests saisfaccion con sFisfecho con el
clierte satisfecho con su el envia del trato recibido
pedido pedido
EHMunca BCasiMunca B Algunas veces Casisiermpre W Siempre
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10.Cree usted que el cliente estd conforme con el costo de venta
11. Esta de acuerdo que el cliente al devolver el pedido se origina
una disminucion en la rentabilidad de la organizacion

14. Usted cree que se esta distribuyendo correctamente el pedido de
cliente

15. Se distribuyea tiempo los productos solicitados porel cliente
18. El cliente se encuentra satisfecho con la atencion

19. Cree usted queel cliente al realizar su pedido, esta satisfecho
con el trato recibido

1. El proceso de facturacion se esta desarrollando correctamente
5.Usted cree que se esté llevando un buen control de las ventas
17.Usted cree que mejoraria las ventas sisetrabaja con
satisfaccion con él envi6 del pedido

13.Cree usted que al momento de devolver la mercaderia el cliente
debe dar un tiempo para subsanarlos errores

4.Considera Ud. Que se estd obteniendo buenos resultados en el
control de ventas

9. Cree usted queel cliente contribuye en la mejora de la
rentabilidad de la organizacion

12.Cree usted queel cliente deberia devolver siempre y cuando
no se cumpla consu pedido

20.Los clientes dan a conocersus inquietudes o molestias

8.Esta de acuerdo con el precio que se le estd dando al cliente

16. Usted cree que mejoraria las ventas de la empresa si el cliente
esta satisfecho con su pedido

29
28

27
26
25
25
24
24
24
23
22
22
22
22

19
19

579 %
5.59 %

539 %
5.19 %
499 %
499 %
479 %
479 %
479 %
459 %
439 %
439 %
439 %
439 %

379 %
379 %

29.74 %
3533 %

40.72 %
4591 %
50.90 %
55.89 %
60.68 %
65.47 %
70.26 %
74.85 %
79.24 %
83.63 %
88.02 %
9242 %

96.21 %
100.00 %

20 %
20 %

20 %
20 %
20 %
20 %
20 %
20 %
20 %
20 %
20 %
20 %
20 %
20 %

20 %
20 %
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100.00%

90.00%

80.00%
70.00%
60.00%
50.00%
2000%
30.00%

19

19

24
-

24
-

28
27 %
-
-

29
-

30

20.00%
10.00%
0.00%
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Anexo 3: Instrumento cualitativo

Datos Basicos

Ficha de entrevista 1
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Concepto de entrevista

Segun Hurtado (2000, cap. 26), la entrevista constituye una
actividad mediante la cual dos personas (a veces pueden ser mas)
se sittan frente a frente, para una de ellas hacer preguntas (obtener

informacion) y la otra (proveer informacion. p.461.

Entrevistados

Entrevistadol (Entv.1)

Entrevistadol (Entv.2)

Entrevistadol (Entv.3)

Gerente Comercial

Ejecutiva de Cuentas

Asistente Comercial




Datos basicos:

Cargo o puesto en que se desempefia Gerente Comercial

Nombres y apellidos José Neira

Caodigo de la entrevista

Fecha 02 de noviembre 2018

Lugar de la entrevista Oficina

Nro. Preguntas de la entrevista

1 ¢Usted cree que la herramienta que emite las facturaciones es la correcta y esta
trayendo buenos resultados a la organizacion?

2 ¢Considera Ud. Que se esta llevando en buen control de las ventas, conforme a
los dltimos resultados obtenidos y ¢Por qué?

3 ¢Con respecto al precio que se esta dando al cliente, esta siendo rentable para la
organizacion?

4 ¢Considera Ud. ¢Queé deberia devolver el cliente su pedido, aunque esto
disminuye la rentabilidad?

5 ¢Coémo considera Ud. ¢;La distribucion del pedido del cliente?

6 Considera Ud. ¢Que el cliente cuanto mas satisfecho esta con el pedido deberia
incrementas su produccién?

7 ¢Considera que un cliente satisfecho con su pedido trae mejorar en la
organizacion y ¢Por qué?

Entrevistadol (Entv.1)




Observaciones
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Se llego aentrevistar tan solo 10 minutos por motivo del cual el asistente comercial
estaba por asistir a una reunion por motive por el cual no se llegd a entrevistar los 15

minutos

nlannAandaan

Entrevistadol (Entv.1)

Nro. Preguntas de la entrevista

Respuestas

1 ¢Usted cree que la herramienta que emite
las facturaciones es la correcta y esta
trayendo buenos resultados a la
organizacion?

Lo que se refiere a la herramienta de facturacion Es una informacion que se
encuentra en el sistema es una herramienta que no tendria mayor
complicaciones ni problemas para utilizar sabiendo la data se encuentra en el
sistema la cual no genera mucha dificultad en procesar.

2 ¢Considera Ud. Que se esta llevando en
buen control de las ventas, conforme a
los dltimos resultados obtenidos y ¢Por

El control de las ventas se estd haciendo de una manera no tan eficiente
porgue en el sistema la data que te estd dando no es tan adecuada a lo que se
necesita, mucho manejo manual esto se hace continuamente 0 una vez por

qué? semana Y absolviendo bastante tiempo la data que se estd haciendo manual,
tener una proyeccion exacta de las ventas y para tomar las decisiones al
respecto ahi si es donde se necesita un mayor control de las ventas.
3 ¢Con respecto al precio que se esta dando | Si, porque nunca se da un precio a pierde en el mayor de los casos nuestros

al cliente, esta siendo rentable para la
organizacion?

precios son rentables para el objetivo seria de no perder los pedidos

4 ¢Considera Ud. ¢Qué deberia devolver el
cliente su pedido, aunque esto disminuye
la rentabilidad?

El cliente tiene todo el derecho a devolver sihay algo que no esta conforme, si
hay algo que no esta correcto en el pedido no sale o no se despacha.
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5 ¢Como considera Ud. ¢La distribucion
del pedido del cliente?

El cliente realiza el pedido, no sé como lo maneja, nosotros tan solo lo
despachamos lo que necesita conforme a sus requerimientos en el pedido.

6 ¢Considera Ud. ¢Que el cliente cuanto
mas satisfecho esta con el pedido deberia
incrementas su produccion?

Si, cuando el cliente mas satisfecho este es por lo menos que nos da la
seguridad que el negocio que se mantenga o incremente.

7 ¢Considera que un cliente satisfecho con
su pedido trae mejorar en la organizacion
y ¢Por qué?

Si, se asegura la continuidad el cliente va a incrementando a otros proveedores
les va bien es por ello que se traduce en un incremento de compras hacia
nosotros.

Datos basicos:

Ficha de entrevista 2

Cargo o puesto en que se desempefia

Ejecutiva de Cuentas

Nombres y apellidos

Paola Nacarino

Cadigo de la entrevista

Entrevistado 2 (Entv.2)

Fecha

05 de noviembre 2018

Lugar de la entrevista

Oficina
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Nro. Preguntas de la entrevista

1 ¢Usted cree que la herramienta que emite las facturaciones es la correcta y esta
trayendo buenos resultados a la organizacion?

2 ¢Considera Ud. Que se esta llevando en buen control de las ventas, conforme a
los dltimos resultados obtenidos y ¢Por qué?

3 ¢Con respecto al precio que se esta dando al cliente, estd siendo rentable para la
organizacion?

4 ¢Considera Ud. ¢Queé deberia devolver el cliente su pedido, aunque esto
disminuye la rentabilidad?

5 ¢Como considera Ud. ¢;La distribucién del pedido del cliente?

6 Considera Ud. ¢Que el cliente cuanto mas satisfecho esta con el pedido deberia
incrementas su produccion?

7 ¢Considera que un cliente satisfecho con su pedido trae mejorar en la
organizacion y ¢Por quée?

Observaciones

Se llego a entrevistar tan solo 10 minutos por motivo del cual la Ejecutiva de cuentas estaba por asistir a una reunion
por motivo que tan solo se entrevistd en ese tiempo lo mas




Entrevistadol (Entv.2)
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Nro. Preguntas de la entrevista Respuestas

1 ¢Usted cree que la herramienta que emite las Si, el sistema facturacion es el correcto y apropiado si estuviera
facturaciones es la correcta y esta trayendo incorrecto 0 mal ya hubiera tenido penalidades tributarias este
buenos resultados a la organizacion? sistema funciona como al cliente interno y externo.

2 ¢Considera Ud. Que se esta llevando en buen Si, se esta llevando un buen control de las ventas se espera a
control de las ventas, conforme a los ultimos facturar mas de lo que se proyecta por verse afiadiendo nuevos
resultados obtenidos y ¢Por qué? clientes a nuestra cartera.

3 ¢Con respecto al precio que se estad dando al Los precios que se estan dando actualmente obedecen al
cliente, esta siendo rentable para la organizaciéon? | mercado mundial son sumamente ajustados y por centro

américa que los precios son realmente bajos actualmente son
para productos basicos por lo tanto no llega a ser tan rentable.

4 ¢Considera Ud. ¢Qué deberia devolver el cliente Si, seguro que si pero antes que el cliente devuelva un pedido
su pedido, aunque esto disminuye la rentabilidad? | debe hacerse un analisis lo que reclama el cliente, se tiene que

ver el costo de esa devolucion vs el costo de facturacion en base
a eso es mas rentable a devolverlo o dejarlo.

5 ¢Como considera Ud. ¢La distribucion del pedido | Actualmente la distribucion numérica de los pedidos va a de

del cliente? acuerdo a las exigencias de cada cliente, estan distribuidos no
solo a EE. UU sino a diferentes partes del mundo actualmente
no hemos tenido ningun problema.

6 Considera Ud. ¢Que el cliente cuanto mas Claro que, si cuanto mas satisfecho esta el cliente, élva a volver

satisfecho esta con el pedido deberia incrementas
su produccion?

ati, la satisfaccion del cliente a veces se despacha a tiempo con
calidad y servicio se considera que el cliente estd bien atendido,
esta satisfecho es por el producto y eso se visualiza

generalmente mas alla del tomar la satisfaccion va de acuerdo a
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la demanda de prendas de vestir.

7 ¢Considera que un cliente satisfecho con su
pedido trae mejorar en la organizacion vy ¢Por
qué?

Claro el cliente bien atendido con un producto de primera
calidad y al ser despachado a tiempo va a ser favorable para una
organizacion las posibles ventas futuras que se va a ver sino
también es un mercado de boca a boca la misma persona se
mueve a otras marcas Yy nos puede recomendar.

Ficha de entrevista 3

Datos basicos:

Cargo 0 puesto en que se desempefia

Asistente Comercial

Nombres y apellidos

Renzo Chavez

Caodigo de la entrevista

Entrevistado 3 (Entv.3)

Fecha

06 de noviembre 2018

Lugar de la entrevista

Oficina

Nro. Preguntas de la entrevista

1 ¢Usted cree que la herramienta que emite las facturaciones es la correcta y esta

trayendo buenos resultados a la organizacion?

2 ¢Considera Ud. Que se esta llevando en buen control de las ventas, conforme a

los dltimos resultados obtenidos y ¢Por que?
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3 ¢Con respecto al precio que se esta dando al cliente, esta siendo rentable para la
organizacion?

4 ¢Considera Ud. ¢Queé deberia devolver el cliente su pedido, aunque esto
disminuye la rentabilidad?

5 ¢Como considera Ud. ¢La distribucion del pedido del cliente?

6 Considera Ud. ¢Que el cliente cuanto mas satisfecho esta con el pedido deberia
incrementas su produccion?

7 ¢Considera que un cliente satisfecho con su pedido trae mejorar en la
organizacion y ¢Por que?

Observaciones

Se llego a entrevistar tan solo 10 minutos por motivo del cual la Ejecutiva de cuentas
estaba por asistir a una reunion por motivo que tan solo se entrevistd en ese tiempo lo
mas puntual




Entrevistadol (Entv.3)
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Nro. Preguntas de la entrevista Respuestas

1 ¢Usted cree que la herramienta que | Con respecto a la herramienta de facturacion especificamente no manejo la
emite las facturaciones es la herramienta, estoy involucrado en proceso de facturacion de cobranza,
correcta y esta trayendo buenos requisicion de documentos de compra por parte del cliente, pero no estoy
resultados a la organizacion? involucrado directamente con la herramienta de facturacion.

2 ¢Considera Ud. Que se esta Si, se esta llevando un buen control de las ventas comparando afio a afio,
llevando en buen control de las temporada a temporada es negocio para el cliente, la posibilidad de tener mas
ventas, conforme a los Ultimos ventas hay oportunidades de organizarse gue este a la mano seria bueno que se
resultados obtenidos y ¢Por qué? mejore el proceso de ventas.

3 ¢Con respecto al precio que se esta | si, esta mantenga el margen esperado para poder mantenerlo tenemos que estar al
dando al cliente, esta siendo tanto de cada detalle cotizar, las personas que
rentable para la organizacion? . . . . -

cotizan tienen mucha experiencia para hacer reportes y obtener una informacion
al detalle que se necesita

y también depende mucho de las regencias y hay una oportunidad de mejoras
claves para la organizacion.

4 ¢Considera Ud. ¢Qué deberia es algo que se trata de evitar algo que el poco tiempo y pocos afios no le he visto
devolver el cliente su pedido, tenemos suficiente control de
aunque esto disminuye la . . .
rentabilidad? calidad para que una prenda en mal estado llegue al cliente puede darse ocasionen

' que al cliente no esté conforme a una prenda
si ocurriera el caso no llegamos al punto de despacharlo.
5 ¢Como considera Ud. ¢La la gran mayoria de las organizaciones distribuye a paises de Europa, Asia y EE.

UU, los términos van cambiando el cliente también con sus requerimientos una
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distribucion del pedido del cliente?

empresa que viene trabajando con un cliente genera confianza.

Considera Ud. ¢Que el cliente
cuanto mas satisfecho esta con el
pedido deberia incrementas su
produccion?

Esa es la idea, pero el cliente es como un socio y sabe vender las prendas a su
usuario final entonces nos juntamos hacer nosotros socios para gque el mercado
con el contexto econdmico ambas partes se encuentren satisfechos.

¢Considera que un cliente
satisfecho con su pedido trae
mejorar en la organizacion vy ¢Por
qué?

Si creo que un cliente satisfecho hace las cosas mas faciles, lo que hace el cliente
o con lleva a hacer las cosas bien.
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Anexo 4: Base de datos (instrumento cuantitativo)
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Anexo 5: Triangulacion de las entrevistas

Subcategoria (Rentabilidad)
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Subcategoria (Renta

{012 Rentabilidad

bilidad)

...........................................................................................................

(€121 Costo de Ventas

v

nuelll

.E 13 Si, porque nunca se da un precio
a pierde en el mayor de los casos

A

v

'.E 2:3 mercado mu

américa que los

ndial son

sumamente ajustados y por centro

P

A

A

.E 33 las personas

que cotizan tienen

mucha experiencia para hacer

reportes...
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(€122 Devolucion de Ventas

A

y

devolver si hay a

=114 E cliente tiene todo el derecho a

Igo que no esta co...

v

cliente devuelva
hacers...

=) 24 sequro que sf pero antes que e

un pedido debe

A

4

é} 34 control de calidad para que una
prenda en mal estado llegue al

client..




Subcategoria (Analisis del cliente)

ITILLIL 4

<>C1.3 Analisis del Cliente J

>C1.3.2 Satisfaccion

1
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(=) 1:6 Si, cuando el diente mas

satisfecho este es por lo menos que
nos da l...

— 1

5' 1:7 Si, se asegura la continuidad el
cliente va a incrementando a otros
Pr...

(=) 2:6 la satisfaccion del cliente a veces

se despacha a tiempo con calidad y...

i

1 2:7 cdliente bien atendido con un
producto de primera calidad y al ser
desp...

'é' 3:6 la idea pero el cdiente es como un

socio y sabe vender las prendas a s...

: 1

é' 3:7 Si creo que un cliente satisfecho
hace las cosas mas faciles, lo que h...

__>€C1.3.1 Distribucion Numerica
<

l

é‘ 3:5 las organizaciones distribuye a
paises de Europa, Asia y EE.UU, los
té...

1

1

(=) 2:5 1a distribucién numérica de los

pedidos va a de acuerdo a las
exigendci...

1 1:5 El cliente realiza el pedido, no sé
como lo maneja, nosotros tan solo...




Diagnostico final

Categoria (Control de Ventas)

€13 Analisis del Cliente

l

l

= 36 laidea peroel dlents

£ 26 1a satisfaccion del lente a veces

socio y sabe vender las prendas a s...

se despacha a tiempo con calidad y...

l

l

=) 2.7 dliente bien atendido con un
producto de primera calidad y al ser
desp...

(Z)16 i, cuando el dliente més
satisfecho este es por lo menos que
nosdal..

!

! l

/€12 Rentabilidad

!

l

é 13 i, porque nunca se da un precio
a pierde en el mayor de los casos
nue..

(S 1:4 El cliente tene todo el derecho a
devolver i hay algo que no estd co...

l

l

5 2:3 mercado mundial son
sumamente ajustados y por centro
américa que los p...

() 2:4 sequro que si pero antes que el
cliente devuelva un pedido debe
hacers...

l

l

317 Si creo que un cliente satisfecho
hace las cosas mas faciles, lo que h..

7 Si, se asegura la continuidad el 35 1as organizaciones distribuye a
dliente va a incrementando a otros paises de Europa, Asia y EEUU, los
Pr o

3:3 las personas que cotizan tienen
‘mucha experiencia para hacer
reportes...

34 control de calidad para que una
prenda en mal estado llegue al

client...

l

(Z) 2:5 la distribucion numérica de los
pedidos va a de acuerdo a las
exigenci..

{C11 Resultados

6mo lo maneja, nosotros tan solo.

l

l

()32 se st llevando un buen control
de las ventas comparando afio a afio,
t.

514 facturacion Es una informacion
Que se encuentra en el sistema es
una h...

!

l

()12 6 control de las ventas se esté
haciendo de una manera no tan
eficien..

51215, el sistema facturacidn es el
correcto y apropiado si estuviera
inc..

!

l

1225, se esta llevando un buen
control de las ventas se espera a
factura...

:1 herramienta de facturacion
especificamente no manejo la
herramienta, ...
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Analisis Mixto de la subcategoria Resultados

(1.1.2 Control

r—)

v

1:1 Esta informacion permite

facturacion no...

2:1 conforme al analisis de |a
subcategoria control 2 coinciden
que s es..,

determinar que el software de [——@ < CL1LIFACURACION ---evereremerenerenns €11 Resultados
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Analisis Mixto de la subcategoria Rentabilidad

0

n n n

s Ellldespacho m

n l |
hd

[ : ) e- " (] I 2:2 los entrevistados coinciden que

¢OC1.2 Rentabilidad | vvovovevesennmeinininnn. . (1.2.1 Costo de Ventas w————3|  se esta dando un costo general a
" " n nivel...
>
(0] : - : N .
(] [] ] (=1 1:4 Esta informacion permite

(1.2.2 Devolucion de Ventas m————)|  determinar que el precio de las
[ ] ventas no es...
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Analisis Mixto de la subcategoria Analisis del Cliente

2 2:3 coinciden que se esta dando que
..:1.'_:".-(1.3.2 Satisfaccion p———» cuanto mas satisfecho esta el
; cliente...

(171 1:5 Esta informacion permite

determinar que el cliente no esta ([¢—— o C1.3.1 Distribucion NUMerica ---------ceeeemmenne lf{ (1.3 Analisis del Cliente J
tan satisfe...
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Analisis Mixto de la Categoria Control de Ventas

]\'?i C1 Control de Ventas l

<_»€1.3 Analisis del Cliente

1

<»C1.2 Rentabilidad

(=) 2:3 coinciden que sc csta dando que
cuanto mas satisfecho esta of
cliente.._

1

(= 1:5 Esta informacion permite
determinar que el cliente no esta
tan satisfe...

€11 Resultados

!

(=) 2:1 conforme al analisis de la
subcategoria control 2 coinciden
que se es...

1]

(= 1:1 Esta informacion permite
determinar que el software de
facturacion no...

It

2:2 los entrevistados coinciden que
se esta dando un costo general a
nivel...

il

1:4 Esta informacion permite
determinar que el precio de las
ventas no es...
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Anexo 6: Fichas de validacion de los instrumentos cuantitativos
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CERTIFICADO DE VALIDEZ POR JUICIO DE EXPERTOS

\%‘06%% @{42,..}224(}3& A

.S?} emaiko. Actualmente

... identificado con DNI Nro. Q4.SZTZEHF....... Especialista en
v.. I Mesbect. W, ubicado en
correspondencia entre la categoria, sub categoria e item bajo los criterios:

Coherencia: El item tiene relacién légica con ¢l indicador y la dimensién/sub categoria.
Relevancia: El item es parte importante para medir el indicador y la dimensién/sub categoria.
Claridad: La redaccién del item permitirda comprender a la unidad de analisis.

Suficiencia: La cantidad de items es suficiente para responder al indicador y la dimensién/sub categoria.

DIMENSION /SUB CATEGORI{A 1:
, RESULTADOS

&El proceso de facturacion se esta desarrollando
correctamente?
2El uso de la herramienta de facturacion es el
| adecuado? . o —
¢Las facturas que se elaboran esta contribuyendo a
tener mejores resultados?
&Considera Ud. Que se esté obteniendo buenos
_|_resultados en el control de ventas? .
| custed cree que se esta llevando un buen control de las
5 ventas ?

[ wro. |

l
|

Coherencia
1

2

N

&l
17]

r'—»z—li}—" 1 li2'3

|
T

Relevancia Claridad

I
|

]
(4
/.,
7z

-

X . Thouss. 202 /. .procedo a revisar la

_Suficiencia | Puntaje | Sugerencias
A BEE3ER T N—
=3 /|
AT
el ld -
/| “

-



" | RESULTADOS - -
¢ Cree usted qué si se mejoraria el tiempo de respuesta,

DIMENSION /SUB CATEGORfA 1:

[ Coherencia | Re]e\)ancir[_— maj_gﬁﬁcienciaw ‘
' 21314

los resultados serfan mas satisfactorios?

| DIMENSION /SUB CATEGORIA 2: RENTABILIDAD

¢Cree usted que el costo de ventas es el esperado?

193

| Sugerencias |

LEsta de acuerdo con el precio que se le estd dando al

(Cree usted que el cliente contribuye en la mejora de
la rentabilidad de la organizacion?

¢Cree usted que el cliente estd conforme con el costo
de venta?

¢Esté de acuerdo que el cliente al devolver el pedido
se origina una disminucién en la rentabilidad de la
_ organizacion?

(Cree usted que el cliente deberia devolver siempre y
| cuando no se cumpla con su pedido?

(Cree usted que al momento de devolver la
mercaderia el cliente debe dar un tiempo para subsanar
los errores?

DIMENSION /SUB CATEGORIA 3: ANALISIS DEL CLIENTE e

(Usted cree que se esta distribuyendo correctamente el
pedldo del cliente?

¢Se distribuye a tiempo los productos solicitados por
el cliente?

| ¢Usted cree que mejoraria las ventas de la empresa si
| el cliente estd satisfecho con su pedldo"

¢ Usted cree que mejoraria las ventas si se trabaja con
satisfaccion con el envi6 del pedido?

¢El cliente se encuentra satisfecho con la atencion?

[ ¢Cree usted que el cliente al realizar su pedido, estd
tisfecho con el trato recibido?

¢Los clientes dan a conocer sus inquietudes o
| molestias?

S I

/| o i

%; i — =5
L

B2
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(si el puntaje obtenido esta entre 1y 2 el experto debe de sugerir los cambios).

Y después de la revision opino que el instrumento @ debe de ser aplicado:
Observaciones:

1. Debe de afiadir ...... Dimension/sub categoria....................coco oo vve evv e . ... ... No debe afiadirse nada adicional [:]

2. Debe afiadir ...... items en la dimension/sub categoria
<+ vor.. No debe affadirse nada adicional l:l

3. OMra ODSEIVACION: ... oo e oot e e e e e e e e e e e

Es todo cuanto informo;

Fecha: [q/LQ/Zng DNI: @‘l&}?"ﬂ’



Ficha de validez de instrumento

b o

Universidad
Norbert Wiener

Sr. Meg. (Dr.)

C o ga Lo '/ﬁly CSHvin

Presente

Asunto: Validacion de instrumentos a través de juicio de experto.

Estimado docente, es grato dirigirme a usted y presentar para su evaluacién y opinién
el instrumento titulado ..., - .” El mismo que
permitira recopilar los datos y permite diagnosticar la categoria problema en estudio
denominada

Agradezco anticipadamente la deferencia y su opinién el mismo que serd valioso para
replantear el instrumento o continuar con el proceso de recopilacion de datos.

Atentamente.
=
Aé%%@mﬁ
£ Firma =
Apellidos y nombres
D.N.I:
Adjunto:

Matriz de investigacion

Matriz de categorizacion aprioristica

Definicion conceptual de la categoria y sub categorias
Fichas de validez de instrumentos

el ol
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CERTIFICADO DE VALIDEZ POR JUICIO DE EXPERTOS

/ (~]
Yo, /Cg%” 4"%@%@0’”’3 ....................... identificado con DNI Nro. / 657429(9 ..... Especialista en
o il | Sftewde. ... CActualmente  laboro en Ll Wener....... ubicado en M77EE......... procedo a revisar la
correspondencia entre la categoria, sub categoria e item bajo los criterios:

Coherencia: El item tiene relacion logica con el indicador y la dimension/sub categoria.

Relevancia: El item es parte importante para medir el indicador y la dimensién/sub categoria.

Claridad: La redaccion del {tem permitira comprender a la unidad de anélisis.

Suficiencia: La cantidad de items es suficiente para responder al indicador y la dimensién/sub categoria.

Nro DIMENSION /SUB CATEGORIA 1: | Coherencia | Relevancia | Claridad | Suficiencia | Puntaje | Sugerencias
! ~ RESULTADOS  [OI21sTafa2]3Ta1]2]3]4[1][2[3]4 -

(El proceso de facturacion se estd desarrollando

IAW correctamente? pa % | - ?if ! la - —
¢El uso de la herramienta de facturacion es el

2 adecuado? ! P )< i & >(__-_ W?j_ v SR
¢Las facturas que se claboran esta contribuyendo a

3 tener mejores resultados? e i i il 7< r ]
¢Considera Ud. Que se est4 obteniendo buenos

4 | resultados en el control de ventas? 7( 4 x i i_ SR S
¢usted cree que se esta llevando un buen control de las

5 ‘ ventas ? 7< X 7( %

..... ; g O, ) U S (T | SN SN S v l | === P s e




Nro.

DIMENSION /SUB CATEGORIA 1:
RESULTADOS

>
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Coherencia Relevancia

Claridad

1{2]3]14]1

2

3| 4

213

Suficiencia | Puntaje ~ Sugerencias

4

¢Cree usted qué si se mejoraria el tiempo de respuesta,
los resultados serian mas satisfactorios?

X

DIMENSION /SUB CATEGORIA 2: RENTABILIDAD

iCree usted que ¢l costo de ventas es el esperado?

> \a!wq

x

2[3
I

X

¢Esta de acuerdo con el precio que se le esta dando al
cliente?
(Cree usted que el cliente contribuye en la mejora de
la rentabilidad de la organizacion?

;Cree usted que el cliente esta conforme con el costo
de venta?

11

12

¢Esta de acuerdo que el cliente al devolver el pedido
se origina una disminucion en la rentabilidad de la

| organizacion?

Cree usted que el cliente deberia devolver siempre y
do no se cumpla con su pedido?

13

.Cree usted que al momento de devolver la
mercaderia el cliente debe dar un tiempo para subsanar
los errores?

% (R X XX %%

XK KA AKX A

14
15

DIMENSION /SUB CATEGORIA 3: ANALISIS DEL CLIENTE
|

.Usted cree que se esté distribuyendo correctamente el
pedido del cli ?

~Se distribuye a tiempo los productos solicitados por

el cliente?

16

w | XK s | KX X KA W

.Usted cree que mejoraria las ventas de la empresa si
el cli esta satisfecho con su pedido?

17
18
19

. Usted cree que mejoraria las ventas si se trabaja con i

satisfaccién con el envid del pedido?
¢El cliente se encuentra satisfecho con la atenciéon?

(Cree usted quc cl cliente al realizar su pedido, esta
satisfecho con el trato recibido?

20

Los clientes dan a conocer sus inquietudes o
lestias?

Y| % %] x| % %%

¥ ALK X 1%

Sl A PR [ e o




198

(si el puntaje obtenido esta entre 1 y 2 el experto debe de sugerir los cambios).

Y después de la revision opino que el instrumento debe de ser aplicado:

Observaciones:
1. Debe de afiadir ...... DAMensioH/sab CAtEPOIA. iosvviammmsesism s eamiies No debe afiadirse nada adicional |:|
2. Debe afiadir ...... items en la dimensién/sub categoria
.................................................................................................... No debe afiadirse nada adicional I:]
3, DA OUSCIVACION Se il st aiammssmes s s A S AR AN St B A S RS S A e e S

Es todo cuanto informo;

7 9

7 ;o2 //I
llnyzie
T

Firma

Fecha: /?.—J&—Z&/g DNI: /657%2?‘?




Ficha de validez de instrumento

Wi

Universidad
Norbert Wiener

Sr. Mg. (Dr.)
Jedter

Presente

Amicgpr Chocer /)loemio :

Asunto: Validacién de instrumentos a través de juicio de experto.

Estimado docente, es grato dirigirme a usted y presentar para su evaluacién y opinién
el instrumento titulado “........... “ El mismo que

permitira recopilar los datos y permite dlagnostlcar la categoria problema en estudio
denominada

Agradezco anticipadamente la deferencia y su opinion el mismo que sera valioso para
replantear el instrumento o continuar con el proceso de recopilacién de datos.

Atentamente.
ﬂ @%‘eﬁrff ﬁ/
Firma
Apellldos y nombres
D.N.I:
Adjunto:

Matriz de investigacién

Matriz de categorizacion aprioristica

Definicion conceptual de la categoria y sub categonas
Fichas de validez de instrumentos

B W N
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CERTIFICADO DE VALIDEZ POR JUICIO DE EXPERTOS
Yo, .., &IU [ .'/.”. A/TY}CI{‘/O!CAW('? A‘Uﬂrd(/@ .............. identificado con DNI Nro. 0‘773 '?77 ........... Especialista en
....1?1'3.‘:.1:/@.5.-12.*.(@.@5 ........ Actualmente laboro en U, Y. (xidn€y. ... ubicado en AV.. A Ahown . procedo a revisar la
correspondencia entre la categoria, sub categoria e item bajo los criterios: »e 200

Coherencia: El item tiene relacion logica con el indicador y la dimensién/sub categoria.

Relevancia: El item es parte importante para medir el indicador y la dimensién/sub categoria.

Claridad: La redaccién del {tem permitird comprender a la unidad de andlisis.

Suficiencia: La cantidad de items es suficiente para responder al indicador y la dimensién/sub categoria.

DIMENSION /SUB CATEGORIA 1: Coherencia Relevancia Claridad Suficiencia | Puntaje Sugerencias
NG Y &
3 T RESULTADOS 1{2[3[4]1[2 3L4 112]3}|4:]11]2]3 ]:4 N
(El proceso de facturacion se est4 desarrollando [
_17 _correctamente? - / / / / B
+El uso de la herramienta de facturacion es el [
2 _| adecuado? o i | / / / / |
¢ Las facturas que se elaboran esta contribuyendo a [
73 tener mejores resultados? 7 / / / B B
4 ¢Considera Ud. Que se esta obteniendo buenos
resultados en el control de ventas? / . ) / | / - - |
;usted cree que se estd llevando un buen control de las
5 ventas ? / / 1 ’
i . i EERANERAEE
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Nro. | DIMENSION /SUB CATEGORIA 1: Coherencia | Relevancia | Claridad | Suficiencia | Puntaje Sugerencias

RESULTADOS 11.21.3 112(3 1]2]3]4]1]2]3]4

¢Cree usted qué si se mejoraria el tiempo de respuesta, | |
6 los resultados serian mds satisfactorios? ’ /
|

Wy b
\

DIMENSION /SUB CATEGORIA 2: RENTABILIDAD
¢ Cree usted que el costo de ventas es el esperado?

¢ Esta de acuerdo con el precio que se le estd dando al
cliente? o

Cree usted que el cliente contribuye en la mejora de
la rentabilidad de la organizacién?

=

v

© | e [N

NNINN N e
I

=

5

—
=]

¢ Cree usted que el cliente esta conforme con el costo : / /
de venta? / /

. Esta de acuerdo que el cliente al devolver el pedido
11 | se origina una disminucion en la rentabilidad de la
organizaciéon? o

12 Cree usted que el cliente deberia devolver siempre y /
cuando no se cumpla con su pedido?

N~
>

;Cree usted que al momento de devolver la
13 | mercaderia ¢l cliente debe dar un tiempo para subsanar
los errores?

.\‘

DIMENSION /SUB CATEGORIA 3: ANALISIS DEL CI

14 ¢Usted cree que se esta distribuyendo correctamente el
pedido del cliente? —

15 ¢Se distribuye a tiempo los productos solicitados por

el cliente?

16 & Usted cree que mejoraria las ventas de la empresa si |
el cliente esta satisfecho con su pedido? |

17 z,U_sted cree que mcjorgria las ventas si se trabaja con
satisfaccion con el envi6 del pedido?
18 | ¢Elcliente se encuentra satisfecho con la atencion?
719 g,C.ree usted que el cliente.al. realizar su pedido, esta
satisfecho con el trato recibido?

AAJ‘,;;

\\\\\\\I;\‘ S,
NSNS SIS P S
sl s PP ] P
NSNS =

20 ¢Los clientes dan a conocer sus inquietudes o
molestias?
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(si el puntaje obtenido csta entre 1 y 2 el experto debe de sugerir los cambios).

Y después de la revisién opino que el instrumento E debe de ser aplicado:

Observaciones:
1. Debe de afiadir ...... Dimension/SUbCatEBOTIa. «uv v smmuremmmmms s e No debe afiadirse nada adicional
2. Debe afiadir ...... items en la dimensién/sub categoria
.................................................................................................... No debe afiadirse nada adicional

3. Otra observacion: ...

Es todo cuanto informo;

it 7/}
Fecha: ?0//0/?70/6 DNI: .0993/3?),
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"1 4Cree usted qué, teniendo Indicadores mds precisos,

| serén notorios los resultados?

DIMENSION /SUB CATEGORIA 2: RENTABILIDAD

204

7 (Cree. usted que el costo de ventas es el esperado? ‘ 1 = J
3 LEstA de acuerdo con el precio que se le esté dando al l ’ |
- cliente? ] [ i "
9 ;Cree usted que ‘el cliente esté contribuyendo en la
|7 | mejoradesurentabilidad? | | | ..
10 ¢ Cree usted que el cliente estd conforme con ¢l
" | procesode venta? L [ | A /- -
1 (,EstA de acuerdo que el cliente al devolver el pedido
si se origina una disminucién de la rentabilidad?
12 ¢Cree usted que el cliente tiene la autonomia de su [
“ | pedido y debe ser atendido correctamente? =0 4]
(Cree usted que al momento de devolver la i [
13 | mercaderfa el cliente debe dar un tiempo para subsanar | | \
_ loserrores? 2N EENREYE
‘ DIMENSION /SUB CATEGORIA 3: ANALISIS DEL CLTENTE B o R
14 | ¢Cree usted que el cliente recibe un mejor trato al | [ T | i
realizar su pedido? s |
15 ;Los clientes da a conocer sus inquietudes o | ‘
~molestias? . 1 Ry e B = B
16 ¢ Usted cree que se estd enviando correctamente el
pedido del cliente ? l —
17 | ¢Se entrega a tiempo el dcspncho del cliente ?
18 | (Cree usted que el cliente puede oomprar mas si esta =
conforme con la atencién recibida? L 1 11—
19 | ¢Usted cree que mejoraria las ventas de ambos si ‘
"7 | trabajan muy s con él envié del pedido? L e 1.
20  ;Elcliente se encuentra satisfecho con la atencion? ' l T




205

(si el puntaje obtenido esta entre 1 y 2 el experto debe de sugerir los cambios).

Y después de la revisién opino que el instrumento debe de ser aplicado:

Observaciones:
1. Debe de afiadir ...... Dimension/sub CatEEOTIa. ... uuereerurnrieeirreerrrinirerraninnns No debe afiadirse nada adicional D
2. Debe afiadir ...... items en la dimensién/sub categoria
................................................................................................. No debe afadirse nada adicional ||
3. IR ODSEIVACIONY «.neeuerisseseersrensesasessnnensnssssensssossensssttnresssssnesesesanstatieshsssesessnsetsustesionssnsssssstotones

Es todo cuanto informo;

Firma

Fecha: DN 1oconenasssenseonsmmasassmssnsnssssasnsss
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Anexo 7: Fichas de validacién de la propuesta

Universidad
Norbert Wiener

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE LA PROPUESTA

Lima, 5 de diciembre de 2018.

B QMGATNG  RIOuWT B0 @\ B¥n 7
e oGt o onid! 08 oS o (0 Bwpein
(oot SNE <. §.C. .

Evaluaciéon

1. | Lapropuesta responde al diagndstico \(
2 Los objetivos de la propuesta son coherentes {
. con la problematica.
La propuesta indica las actividades a
3. .
realizarse. K
4. La propuesta demuestra el costo/beneficio. \(
5. La propuesta incluye el flujo de caja. \[
En la prop se pl los indicadores
& | kpls) N
7 La propuesta incluye el cronograma de
: actividades.
3 La propuesta incluye la solucién técnica-
. administrativa.
9. | Lapropuesta aporta la ciencia. N
10 La propuesta evidencia el conocimiento de la \/~
| profesion.

Y después de la revision opino que la propuesta es/debe:

K Factible

L
B RO BT o urscorevsrss s S R0 5o o i i s s A RS S
Es todo cuanto informo; c

C |




W
Universidad
Norbert Wiener

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE LA PROPUESTA

Lima, 5 de diciembre de 2018.

Evaluacion

1. La propuesta responde al diagnostico. Si
5 Los objetivos de la propuesta son coherentes si
i con la problematica.
3 La propuesta indica las actividades a si ,
: realizarse.
4. La propuesta demuestra el costo/beneficio. Si
5 La propuesta incluye el flujo de caja. Si
En la prop se pl los indicadores i
6 | kpls) B
La propuesta incluye el cronograma de A
T ik Si
actividades.
8 La propuesta incluye la solucion técnica- si
! administrativa.
9: La propuesta aporta la ciencia. Si
La propuesta evidencia el conocimiento de .
10. . Si
la profesion.

Y después de la revision opino que la propuesta es/debe:
Factible
Mejorar
Replantear

Es todo cuanto informo;

/ Firma y sello
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Anexo 8: Evidencia de la visita a la empresa

[T

Entrevista al Sr. Renzo Chavez, Asistente Comercial de la Empresa Cotton Knit S.A.C
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Entrevista al Srta. Estefany Martinez, Asistente Comercial de la Empresa Cotton Knit
S.A.C Realizando la Encuesta.
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Entrevista al Srta. Estefany Martinez, Asistente Comercial de la Empresa Cotton Knit
S.A.C, Culminando la Encuesta a los Colaboradores.

Culminando la Visita a la Empresa Cotton Knit S.A.C,2018
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Anexo 9: Evidencias de la propuesta

Prototipo Funcional de usuario

-t —
Swerm o Covrot ou Ve

Zarwra sa Coraol 3w veram

Saterma Or Cortrod 0w Ventas

e e 8

PRODUCCION

000054

OOt

CEVAMNLAY PR S AL




212

Prototipo Funcional del Administrador
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Anexo 10: Articulo de investigacion
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S.A.C,2018

AUTOR

Br. Gutiérrez Marin, Glicerio Jesus
Bachiller en Ingenieria de sistemas e informatica

glicequt@amail.com

LINEA DE INVESTIGACION DE LA UNIVERSIDAD

Ingenieria de Sistemas e Informatica, Ingenieria Industrial
y Gestion

LINEA DE INVESTIGACION DEL PROGRAMA

Desarrollo de software y aplicaciones
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mailto:glicegut@gmail.com

1. Introduccién

A) Teorias
Teorias de control
Risi (2011) Se refiere al orden en las
matematicas y el gran uso en la
ingenieria, es una de las herramientas en
lazo cerrado que son importantes para
una mejor marcha en la gestion de los
sistemas computarizados, La teoria de
Control se aplicarda como teoria
fundamental y base en la investigacion
considerando que el area de investigacion

es la ingenieria de sistemas.

Teorias sistémicas de la comunicacion

Baecker, Dick (2017) Se refiere de la
desconstruccion de la teoria mateméatica
de la comunicacion y del modelo de
trasmision de Claude Shannon y Warren
weaver basandose en la  pregunta
irresuelta sobre la identidad de un
se sabe que es un nombre de efecto
formado a partir del participio del verbo
resulta y este a su vez proviene del latin

resultare (saltar hacia atras, rebotar, ser

214

mensaje  para distintos  observadores
desarrollan  un  modelo selectivo de
comunicaciones, La teoria de Control se
aplicara como teoria fundamental y base
en la investigacion considerando que el
area de investigacion es la ingenieria de

sistermas

B) Categoria Problema

Control de Ventas

Artal (2015) El control de wventas y
vendedores encuentra en la oficina de
ventas el soporte fisico y el apoyo
personal  necesarios para  funcionar
correctamente. Una buena oficina ayuda
realmente a los vendedores a mantener

una buena comunicacién bidireccional

con la empresa y los jefes.

C)Subcategorias

Resultados

dewvuelto, etc.) en pocas palabras cuando
hablamos de resultado no es méas que un

efecto o la consecuencia de un hecho.



Segin el diccionario de la Real la
definicion de resultado se refiere a efecto,
consecuencia 0 conclusion de una accion,
un proceso, un célculo, etc.; cosa o
manera en que termina algo: el resultado
de un experimento, el resultado de una
presion, el resultado de un
comportamiento, el resultado de una

resta, el resultado de un juego, entre otros

ejemplos

el termino resultado se refiere siempre a
lo mismo, independientemente del tipo de
ambito en donde se vea e implica la
obtencion de una respuesta, que claro en
algunos  casos  serdn  simplemente
numeros y en otros casos pueden ser solo

palabras, como ser positivo 0 negativo.

En el caso especifico.

Rentabilidad

El concepto de rentabilidad ha ido
cambiando con el tiempo y ha sido usado

de distintas formas, siendo este uno de

215

los indicadores méas relevantes para medir
el éxito de un sector, subsector o incluso
un negocio, ya que una rentabilidad
sostenida con una politica de dividendos,
conlleva al fortalecimiento de las
unidades econdmicas. Las utilidades
adecuadamente

reinvertidas significan

expansibn  en  capacidad  instalada,
actualizacion de la tecnologia existente,
nuevos esfuerzos en la blsqueda de
mercados, 0 una mezcla de todos estos
puntos.

La rentabilidad es la relacién que existe
entre la utilidad y la inversidn necesaria
para lograrla, ya que mide tanto la
efectividad de la gerencia de wuna
empresa, demostrada por las utilidades
obtenidas de las ventas realizadas y
utilizacion de inversiones, su categoria y
regularidad es la tendencia de las
utilidades. Estas utilidades a su vez, son
la  conclusion de una administracion
competente, una planeacién integral de
costos y gastos y en general de la

observancia  de  cualquier  medida



tendiente a la obtencion de utilidades. La
rentabilidad también es entendida como
una nocion que se aplica a toda accion
econdmica en la que se Jhonnatan Jesus
Carrillo Agurto (2014) Implementacion
De Un Sistema De Informacion Para
Mejorar La Gestion De Los Procesos De
Compra, Venta Y Almacén De Productos
Deportivos En La Tienda Casa De
Deportes Rojitas E.l.R.Ltda. - Chimbote;
2014.La  presente investigacion  fue
desarrollada  bajo la linea de
investigacion:  Implementacion  de  las
tecnologias de informacion y
comunicacién para la mejora continua de
la calidad en las Organizaciones del Perq,
de la escuela profesional de Ingenieria de
Sistemas de la Universidad Catolica los
Angeles de Chimbote. La investigacion
tuvo como objetivo implementar un
Sistema de Informacion para mejorar la
gestion de los procesos de compra, venta
y almacén de productos deportivos de la

Tienda Casa de Deportes Rojitas, de la

ciudad de Chimbote, Ila investigacion
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tuvo como disefio no experimental, de
tipo documental 'y descriptiva, la
poblacion y muestra fue delimitada en 16
trabajadores, con lo que una vez que se
aplico el instrumento se obtuvieron los
siguientes resultados: En lo que respecta
a las interrogantes mas relevantes, se
puede visualizar que un 75% expresd que
la tienda requiere de la implementacion
de un Sistema de Informacion, como
también se encontrd que un 75%
manifiesta que es beneficioso contar con
un Sistema de Informacion, asi mismo un
100% revela que existe pérdida de tiempo
al realizar los reportes de los procesos
que existen en la tienda, ademéas un 100%
declara que existen desactualizacion de
datos en la administracion. Todos estos
resultados coinciden con la hipdtesis
general, por lo que esta investigacion
gueda debidamente justificada en la
necesidad de realizar la implementacion
de wun Sistema de Informacion para
ayudar a mejorar la gestion de los

procesos de Compra, Venta y Almacén



de productos en la Tienda Deportiva
Rojitas. al concluir se llegd a ver que
existen  ciertos  disgustos en  los
trabajadores que laboran en la empresa lo
cual pasan la mayor parte en realizar los
procesos, por medio del cual el software
de BI les brindaria un gran apoyo para

agilizar sus procesos de una forma mas

eficiente

movilizan  los  medios, materiales,
humanos y financieros con el fin de

obtener los resultados esperados.

En la literatura econdmica, aunque el
término de rentabilidad se utiliza de
forma muy variada, y son muchas las
aproximaciones doctrinales que inciden
en una u otra faceta de la misma, en
sentido general se denomina a la
rentabilidad a la medida del rendimiento
que en un determinado periodo produce
los capitales utilizados en el mismo. Esto
supone la comparacion entre la renta
generada y los medio utilizados para

obtenerla con el fin de permitr la
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eleccion entre alternativas 0 a juzgar por
la eficiencia de la acciones realizadas,
segun que el analisis sea a priori 0 a

posteriori (Sanchez, 2001).

Anélisis del Cliente

Segin Tavira (Kotler,2002), afirma que
las empresas centradas en el cliente se
encuentran en una mejor posicion para
establecer estrategias que proporcionen
beneficios a largo plazo. La gestion de la
relacion con el cliente no significa
ignorar a la competencia, Si no
mantenerse cerca 'y responder con
estrategias diferentes a las necesidades de
esos clientes.

Segun  Tavira  (Whiteley vy
Hessan,1996) indicaron que la empresa
que se focaliza en el cliente afiadira valor
a sus procesos. Estos Autores sugirieron
cinco acciones para diferenciar una
empresa centrada en el cliente de otra que

no lo esté (tabla N1) pag 309



Categoria Solucion

Aplicativo Movil

Segun el estudio de marketng Mobile de
IAB  Spain, la  penetracion de
smartphones en individuos mayores de
edad alcanza el 97% de la poblacion
internauta. Esto es 9.440.000 personas
estimadas en Espafia. por otro lado, el
2,4% (747.000 personas estimadas)
dispone de un movil sin conexion a
internet.  Estos datos refrendan una
tendencia que, ademas, refleja que cada
vez nos conectamos mas  desde
dispositivos  moviles 'y menos desde
ordenadores 0 incluso tablets; estas
ultimas tienen su terreno, pero todavia no
alcanzan a competir con el rey de la
conectividad (Fuentes,2018)

Nuestro Smartphone se ha convertido de
forma irremediable en un tentdculo mas
de nuestro cuerpo, suponiendo una llave
para nuestro entorno social y laboral. El
“siempre conectados” es Una manera que

nos persigue, y a veces nos atormenta.

Pero, ¢de qué forma nos conectamos?
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No existen datos a veces que indiquen
gque nos conectamos mas de un modo u
otro, pero todo parece indicar que el
entorno app, en muchas ocasiones mas
intuitivo cada vez cobra menos fuerza en
un futuro en el que la conexion mediante
aplicativo puede tomar la delantera.
D)Antecedentes

Internacional

Tarazona (2016), El autor se esta
refiiendo de como ayudara a |la
innovacién para el trabajo que se esta
proyectando a obtener nuevas tecnologias
en la provincia de Manizales, es dar a
conocer que mejoras da la inteligencia de
negocios en las empresas, y conceptos
que aportan  para una mejor toma de
decisiones, como objetivo podemos decir
que la informacién sea llegue menor
tiempo posible para dar una adecuada
solucién

Nacional

Favio (2014), de esta forma atravez del

Disefio de un sistema basado en

tecnologia Web para el control y gestion



de venta de unidades mdviles, es dar a
conocer que mejoras da la inteligencia de
negocios en las empresas, y conceptos
gQue aportan  para una mejor toma de
decisiones, como objetivo podemos decir
que la informacion sea llegue menor
tiempo posible para dar una adecuada
solucion a las probleméticas que tienes
las empresas.

E) Objetivos

Diagnosticar: la categoria control de las

ventas para su estudio.

Conceptualizar: la categoria control de
ventas y Aplicativo Movil para su

sustentacion Académica.

Il. Método

Sintagma

En la holistica se refiere en la rigidez, a
su vez los sintagmas tienen mucha
dinamica y son flexibles; son excluyentes
de esta manera los paradigmas estan
contemplados en una generacion de

sintagmas, Se aplicara como holistico
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para la  problematica a  estudiar

(Poleo,2009)

Enfoque

El autor se refiere que, aunque hay
escepticismo con diferentes autores, el
enfoque mixto es el conjunto de ambos y
hace que se enriguezca la investigacion,
Se aplicarda el enfoque mixto para la
mejora de la problematica que es el
control de ventas (Hernandez, Fernandez

& Baptista,2006)

Nivel y Método

Nivel

Se refiere que se estudia que el nivel es
comprensivo porque tiene relacién con
otros eventos, mencionando las
casualidades, pero exclusivas las metas
de este nivel son explicar, predecir y
proponer, Se aplicarda el  Nivel
Comprensivo para la mejorar la

probleméatica que es el control de ventas

pég. 19(Hurtado,2000)



Método

El autor nos comenta que un modelo
Positivista, se basa en un modelo l6gico
deductivo desde su teoria a la
proposicion, elaboracién de conceptos,
desarrollo  operacional, la  medicion,
recolectar datos y las pruebas de hipdtesis
e Analisis, Se aplicara el Meétodo
Deductivo e Inductivo para la mejorar la
problematica que es el control de ventas
(Cook, R. ,1995)

Poblacion

Son las personas que desempefian un
cargo no menor en la empresa la cual
tiene responsabilidades medias no tan
altas, Se aplicara como area de estudio la

poblacién cuantitativa de 24 empleados.

(Bayo y Merino,2002)

Muestra

Es la persona encargado que interactla en
todos los procesos de la organizacion, Se
tomar4d como &rea de estudio la Muestra
cuantitativa de 5 colaboradores segln

Aguedo (RR. HH,2010)

220

Unidades Informantes

Unas pueden ser de unidades nos da a
entender que mas cominmente se refiere
al que le presta su mayor atencion son los
primeros que estdn pendientes del caso,
Se tomara como area de estudio
cuantitativo de las unidades informantes a
un encargado de ventas y Se tomara
como area de estudio cualitativo de las
unidades informantes a un coordinador de
ventas (Sixto A,2007) pag. 279

Técnicas e Instrumentos para la
recopilacion de datos

Instrumentos y Técnicas

Entrevista

La entrevista nos podra ayudar para
recolectar la informacion de diferentes
puntos es este caso el punto o Ila
poblacién en estudio, Se tomara como
Técnica de estudio cualitativo la
Entrevista pag. 246 (Del rincon et al,
1995,307)

Encuesta

Es una de las técnicas que nos ayudara a

consultar a un grupo de personas,



seleccionandolas  segin  determinados
principios formas estadisticas, por medio
del cual estudiaremos unas de las
principales como son entrevista por
cuestionarios se refiere a la consulta en la
que podamos dar cuenta es la forma de
muchas interrogantes que, relacionadas
entre si el individuo al que se esta
dirigiendo  devuelve el mensaje, Se
tomara como Técnica cuantitativa el

estudio la Encuesta (sixto,2007)

Tabla 9.
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Validez del instrumento
Juicio de expertos para el instrumento

Cuantitativo

I11. Resultados

Resultados Cuantitativos

Para obtener los resultados esperados se
apoyo de los documentos de la
organizacion para que sean interpretados

y analizados entre ellos son:

Frecuencias y porcentajes de la sub categoria Resultados.

tems Nunca Casi  Algunas Veces  Casi Siempre Siempre
Nunca
f % f % % f % f %
1.El proceso de facturacié1 6 20.0( 11 36.67 23.33% 4 13.339 2 6.6

se esta desarrollando
correctamente

2. El uso de la herramienta de facturacion
es el adecuado

9 300 14 46 7 233 0 0.0C0 0.00

50.00%
S0.00%
S0.00%
A40.00% 3667
S0.00% 26.67%
23.535% 23.535%
20.00%
20.00%
10.00%
0.00%
1.El proceso de 2. Elusode la 3.Lasfacturas que
facturacidn se esta herramienta de s elaboran estan
desarrollando facturacidn es el contribuyendo a
Correctamente adecuado tener mejores

resultados

contral de wentas

S6.67%

55.33%

. S0.00%

SE.ETH

23.33%
20.00% 20.00%

10.00%

=3

000 0.00%
4 Considera Jd. 5.Usted cree que 6.Cree usted qué s
Oue seestd e estd levando un e rmejoraria el
obteniendo buenos  buen control de las tiempo de
resultados en el wentas respuesta, los

resultados s=rian
m&s satisfactorios

B Munca B CasiNunca  BEAlZunas veces Casi siermpre H Siermpre




3.Las facturas que se elaboran estan
contribuyendo a tener mejores resultados

4.Considera Ud. Que se esta obteniendo
buenos resultados en el control de ventas

5.Usted cree que se esta llevando un buen
control de las ventas

6.Cree usted qué si se mejoraria el tiempo
de respuesta, los resultados serian mas
satisfactorios

16

266 7 233
533 0 0.0C
20.0 11 36.€
30.0 17 56.¢
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15 50.0 0 0.0C0 0.00

6 200 4 1333 10.0

7 233 0 13.32 6.67

4 133 0 0.0€0 0.00

Figura 9 Frecuencia y porcentajes de la sub categoria Resultados

En la tabla 7 y figura 12 se observa la predominacion del valor casi nunca en las preguntas

1, 2, 5 y 6. en una segunda mstancia predomina la escala algunas veces en ese mismo

grupo de preguntas de la sub categoria resultados. Esta informacion permite determmar

que el software de facturacion no estd siendo muy optimo, que el control de las ventas no

es el adecuado y que si hubiera un mejor tiempo de respuesta los resultados serian mas

satisfactorios.
Tabla 8.
Frecuencias y Porcentajes de la sub categoria Rentabilidad

ftems Nunca Casi Algunas  Casi Siempre

Nunca Veces  Siempre
f % f % f % f % f %

7. Cree usted que el costo de vente 11 36.67% 4 13.33%15 50.00¢ 0 0.00%0 0.00%
es el esperado
8.Esta de acuerdo con el precio 13 4333% 0 0.00% 6 20.00° 7 23.33¢4 13.33%
que se le esta dando al cliente
9. Cree usted que el cliente 5 16.67% 11 36.67% 6 20.00° 4 13.33¢3 10.00%
contribuye en la mejora de la
rentabilidad de la organizacion
10.Cree usted que el cliente estd 11  36.67% 13 43.33% 5 16.67° 1 3.33%0 0.00%
conforme con el costo de venta
11. Esta de acuerdo que el 7 2333% 5 16.67%16 53.33° 2 6.67%0 0.00%

cliente al devolver el pedido se
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origina una disminucién en la

rentabilidad de la organizacion

12.Cree usted que el cliente 16 53.33% 0 0.00% 6 20.00°4 13.33°4 13.33%
deberia devolver siempre y

cuando no se cumpla con su

pedido

13.Cree usted que al momento 5 16.67% 11 36.67% 7 23.33°5 16.67°2 6.67%
de devolver la mercaderia el

cliente debe dar un tiempo para
subsanar los errores

E0.00%
53.33%
S0.00%
S0.00%
43.535% 43.535%
A40.00% 3667 FE.ATH
S0.00% l l
23.33% 23.33%
20.00% 20.00% 20.00%
20.00% ‘ 16.67% Pl 16.67% b | 16 67%
15.55% 135.553% 12 15.35%
10.00%
10.00% B.A7% BGTE
3.35%
0.00% 0.00% 0.00% .
0.00% — -
7. Cres usted 5.Estade 9. Cree usted 10.Cree usted 11. Esta de 12.Cree usted 13.Cree usted
que el costo de acuerdo con el que el cliente que el cliente acuerdo que el que el cliente que al mormento
wventas esel precio que s= le  contribuye enla  estd conforme clierte a deberia de dewalver la
esperado estd dando al mejoradela con el costa de dew alver el dew alver rmercaderia el
cliente rentabilidad de wEenta pedido s= Siemprey cliente debe dar
la organizacidn arigina una cuando no se un tiempo para
disminucion en curnplacon su subsanar las
la rentabilidad pedidao errares
de |3
or ganizacian
WMNunca MCasiNunca B Alzunas veces Casi siemmpre W Siempre

Figura 13 Frecuencia y porcentajes de la sub categoria Rentabilidad

En la tabla 8 y figura 13 se observa la predominaciéon del valor algunas veces en las
preguntas 7 y 11. en una segunda instancia predomina la escala nunca en ese mismo grupo
de preguntas de la sub categoria rentabilidad. Esta informacién permite determmar que el
precio de las ventas no es el adecuado y que al devolver las prendas la empresa sufre un
déficit en su rentabilidad, que el control de las ventas no es el adecuado y que si hubiera un

mejor tiempo de respuesta los resultados serian mas satisfactorios.



Tabla 9.

Frecuencias y Porcentajes de la sub categoria Andlisis del Cliente
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[tems Nunca Casi  Algunas Casi Siempre
Nunca Veces  Siempre
f % f % £ % f % £ %
14. Usted cree que se esta distrbuyendo 8 26.6 14 46.6° 5 16.67° 3 10.00% 0 0.00
correctamente el pedido del cliente
15. Se distribuye a tiempo los 10 333 5 16.6° 11 36.67° 4 13.33% 0 0.00%
productos solicitados por el cliente
16. Usted cree que mejoraria las 13 433 0 0.00° 6 20.00'4 13.33% 7 23.33
ventas de la empresa si el cliente esta
satisfecho con su pedido
17.Usted cree que mejoraria las ventas 6 20.0 11 36.6" 7 23.33 4 13.33% 2 6.67%
si se trabaja con satisfaccion con €l
envié del pedido
18. El cliente se encuentra satisfecho 9 30.016 53.3: 5 16.67° 0 0.00% 0 0.00%
con la atencion
19. Cree usted que el cliente al 7 233 5 16.6° 13 43335 16.67% 0 0.00%
realizar su pedido, esta satisfecho con
el trato recibido
20.Los clientes dan a conocer sus 15 50.0 1 3.33¢ 6 20.00'4 13.33% 4 13.33
mquiectudes o molestias
G0.00%
53.33%
S0.00%
S0.00% 46 67
43.33% 43.33%
A40.00% 36067 I6.67% I
33.33%
l 30.00%
30.00%  2667% l
25.35% 25.33% 23.33%
20.00% - 20.00%
20.00% 16.67% 16.67% 16.67% 1667 16 67% E |
13.33% 15.33% 1213.33%
100005 B.E7H
100.00% 0.00% ' 0. 0.00% 0.00%
0.00% e S S
14, Usted cree 15, Se distribuye 16, Usted cree 17 Usted cree 18 Eldiente = 19 Cree usted 200 Los clientes
quese esa atiempo los que rmejorara que mejoraria encuentra queel clienteal dana conocer
distribuy endo productos lasventas de la lasventss d se saisfecho conla realizar a4 sUs inquistudes
correctatnerte  solickadospor el ermnpresasiel trabajacon atencian pedidao, esd o Fnolesias
el pedido del clierte clierte exd saristaccidn con sisfecho con el
cliente sEistecho con su el enyvid del trato recibido
pedido pedido
EMunca MCasiMunca B Algunas veces Casi siernpre W Siempre
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Figura 14. Frecuencia y porcentajes de la sub categoria Analisis del Cliente

En la tabla 9 y figura 14 se observa la
predominacion del valor casi nunca en
las preguntas 14, 17 y 18. en una segunda
instancia predomina la escala nunca en
ese mismo grupo de preguntas de la sub
categoria  Analisis del Cliente. Esta
informacién permite  determinar que el
clente no esta tan satisfecho con la
distribucion del pedido por lo cual genera
molestias la cual ocasiona la disminucion

del pedido.

Resultados Cualitativos

IV. Discusion

De esta manera el problema realizado en
este proyecto el cual el control de ventas,
se entiende y se da referencia que puede
mejorar en distintas formas, dando como
propuesta un aplicativo mévil que desea
dar la solucion a las 3 subcategorias que

llevaran a cabo la solucién del problema.
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Anexo 11: Matrices de trabajo

1. Matriz de causa efecto para definir el problema

Falta d= capacitacion Poca Invarsidn en su tecnologiz

Falta d= Innowvacion

Motivacion software desactuzlizado No estimulan |z superacion

Faita de creatividad Gasto Innacesario de snergia s= conforman con lo tradicional

Demoras
en el

control de
las ventas

en la

Empresa
Descuido en sus Procesos Cotton Knit

Proveedores Mucha rotacidn

S.a.Cc

Ordenar documentacion Falta de experiencia Temor en Invertir

Demorz 2n l2 entrega

De sus Productos Poca comunicacion

MATERIAL METODO EMPRESA

Mucha presion lzboral




2. Matriz de teorias
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Referencia
. Autor de la Cita textual (fuente, indicar ¢Cémo la teorfa se -
e, el teoria apellido, afo, pagina) Parafraseo aplicara en su Tesis? Link
1 Teorias de RISI T eoria de control para sistemas Se refiere al orden en lasmatematicas y | La teoria de Control se http://doi.acm.org/10.1145/
control el gran uso en la ingenieria, esunade | apjicar4 como teoria | Feliz A. Fermin Pérez

informéticos RISI 8(1), 2011 (71-
77) Revista de Investigacion de
Sistemase Informética

las herramientas en lazo cerrado que son
importantes parauna mejor marcha en la
gestion de los sistemas computarizados,

fundamental y base en la
investigacion
considerando que el area
de investigacion es la

ingenieria de sistemas

(2011) teoria de
control para sistemas
informaticos
Universidad Nacional
Mayor de San Marcos
Facultad de Ingenieria
de Sistemas e
Informética Lima-Perd

115994.115995.

Revistasinvestigacion.unm
sm.edu.pe/index.php/229ist
ema/article/download/5648
/4890



http://doi.acm.org/10.1145/115994.115995
http://doi.acm.org/10.1145/115994.115995
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Teorias
sistémicas de
la
comunicacion

Baecker

Teoriassistémicas de la
comunicacion Revista Mad. Revida
del Magister en Analisis Sistémico
Aplicado a la Sociedad, nim. 37,
2017, pp. 1-20 Facultad de Ciencias
Sociales Santiago de Chile, Chile

Se refiere de la desconstruccion de la
teoria matematica de la comunicacion y
del modelo de trasmision de Claude
Shannon y Warrenweaver basandose en
la pregunta irresuelta sobre la identidad
de un mensaje para distintos
observadores desarrollan un modelo

selectivo de comunicaciones.

Lateoria de Control se
aplicara comoteoria
fundamental y base en la
investigacion
considerando que el area
de investigacion es la
ingenieria de sistemas

Baecker, Dirk (2017)
Teorias sistémicas de
la comunicacion
Revista Mad. Revista
del Magister en
Andlisis Sistémico
Aplicado a la
Sociedad, num. 37,
2017, pp. 1-20
Facultad de Ciencias
Sociales Santiago de
Chile, Chile

http:/Awwv.redalyc.org/arti
culo.
Oa?id=311252754001
DO:10.5354/0718-
0527.2017.47267.©CC
BY-NC3.0

Teoriageneral
del sistema

Bertalanffy

Bertalanffy (1981) indica que la
teoria General de sistemas dada por
Bertalanffy es la concepcion del
sistema como un todo en cuanto
opuesta al puntode vista analiticoy
sumativo la concepcion dinamica en
cuanto opuesto a las concepciones
estaticas y mecanicotecnicas la
consideracion del organismo como
una actividad primaria en cuanto
opuesta a la concepcién de su
reactividad primaria

Bertalamfly1981) se refiere el autor
Bertalanffy que el pensamiento este
visto no tan solo como en general sino
también nos da a entender que la gran
mayoria de autores tienen diferentes
formasde representarlo y que aportan
con un pensamiento emprendedor en
cuanto opuesto a los proyectos
mecanicotecnicas,

La teoria General de
sistemas se aplicara
como teoria
fundamental y base en la
investigacion
considerando que el area
de investigacion es la
ingenieria de sistemas e
informética

Preister S. (1981) la
teoria de sistema como
marco de la
referencia para el
estudio de la familia.
Universidad Catdlica
de chile. Chile.
Extraido de

https://repositorio.uc.cl/bio
streem/handle/11534/6267/
000
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Teoriade las Gardner H. Gardner H. (1993 INdica que cada persona Gardner H. (1993) indica que una La Teoria de las Gardner (1993) la Dialnet-
Inteligencias estd dotada de unainteligencia persona ya tiene una inteligencia Inteligencias Mdltiples | teoriade las LaT eoriaDeLaslInteligencia
Mdiltiples formada a suvez por una heredada formada por una granvariedad | se aplicara como teoria | Inteligencias Mdltiples [ sMultiplesEnLaEnsenanza
combinacion de inteligencias de conocimientos que se modifican en | fundamentaly baseenla | como marcode la De-4690236%20(1).pdf
multiples que varfan en grado y diversos factores, que a ademas tiene investigacion referenciaparael
profundidad, pudiendo todas ellas una forma que se desarrollé y diferencia | considerando que el area | estudio de la
pueden ser aumentadas con la cada vez mas. para saber sus disefios de investigacion esla | Inteligenciade
précticay el entrenamiento, como aplicarlos con una nueva ingenieria de sistemas e | Negocios. Universidad
Ademas, a partir de sus tecnologia, de modo que el autor de este informatica de Murcia contextos
planteamientos acerca de la trabajo hace referencia a una veracidad educativos,17(2014)
inteligencia, se reconocen las y lo de diferentes de formas y pag.81
diferencias existentes. ensefanzas,
Teoriadelas | Abrahan Abrahan Maslow (1954) Cuando Abrahan Maslow (1954) Desde el LaTeoriade Abrahan Maslow https://books.qgoogle.com.p
Necesidadesy | Maslow este libro aparecid quiso ser momento que se escribié fue una gran Necesidadesy (1954)laTeoriade las | e/books?id=8wPdj2Jzqg0C

Motivaciones

esencialmenteun esfuerzo por
construir sobre las psicologias
clasicas del momentomas para que
pararenegar de ellas o establecer
otrapsicologiarival. Eraun intento
de ampliar laconcepcionde la
personalidad humana llegandoa
cotas superiores de sunaturaleza

ayuda para aclarar diferentes formas de
pensar, de como poder hablar sobre ver
lal6gica que en ese momento generaban
muchas discusiones entreellos la cual
no llegaban a un buen acuerdo de
cambiarlo o quedarse con lamisma
teoriaen estudio

Motivaciones se aplicara
como teoria
fundamental y base en la
investigacion
considerando que el area
de investigacion esla
ingenieria de sistemas
informatica

Necesidades y
Motivaciones parael
estudio de las
Psicologias clasicas del
Momento Madrid

Espafia

&printsec=
frontcover&dg=Teoriatde
+las+Necesidades+y+Moti
vaciones&hl=es&sa=
X&ved=0ahUKEwWjU66T8
p8DaAhVDkpAKHUt _Dn
SQB6AEIJzZAA#vV=0nepage
&0=

T eoria%20de%20las%20N
ecesidades%20y%20Motiv
aciones&f=false
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https://books.google.com.pe/books?id=8wPdj2Jzqg0C&printsec

Nro. Azﬁlg?%gel Afio irT\;zzlsj'ltci)gggigan Link Método Resultados Conclusiones
1 Gutiérrez, A., Research Doi: Enfoque: el 96,7% de las organizaciones encuestadas
Devia, M.y | 2016 inteligencia de | 10.14483/udistri | Disefio: afirma utilizar la inteligencia de negocios “un
Tarazona, G. negocios: tal.jour.redes.20 | Método: conjunto de tecnologias y procesos, la gran mayoria de las organizaciones colombianas utilizan la
estudio de caso | 16.2.a05 Poblacién: conformado por el ingreso de los datos que | herramientay estan enproceso de ejecucidn, hasta este momento los
sector Técnica de muestreo: esta en toda la empresa que nos ayuda a resultados alcanzados mejoran la perspectiva principal, lo cual nos ca
tecnoldgico Muestra: entender y ejecutar las mejoras actuales y aconocer las grandes expectativas que alcanzara en las empresas.
colombiano Técnicals: futuras de la organizacional que da a entender
Instrumento/s: que Bl es conocido en el &mbito empresarial.
Redaccion final
Gutiérrez, A., Devia, M.y Tarazona, G. (2016). Research inteligencia denegocios: estudio de caso sector tecnoldgico colombiano, en el pasado las empresas tomaban sus decisiones basadas Unicamente en sus
procesos. Actualmente en el entorno global existe una variedad de herramientas informaticas que facilitan la ejecucién del negocioy definen los aspectos diferenciadores ante los competidores. A fin de tomar buenas
decisiones, hay que saber que datosrecopilary gestionary en qué contexto utilizarlo, el problema se encuentra en analizar, solucionar e interpretar las grandes cantidades de datos que se tiene y convertirlos en
informacion de calidad que apoyen la tomade decisiones. el uso de la inteligenciaBl en las organizaciones ayudan a la toma de decisiones basadas en informacion optima y se establececomo el siguientepaso a seguir
para poner lasempresas en un nivel competitivo en conclusion llegamos que la gran mayoria de las organizaciones colombianas utilizan la herramienta y estan en proceso de ejecucion, hasta este momento los
resultados alcanzados mejoran la perspectiva principal, lo cual nos da a conocer las grandes expectativas que alcanzara en las empresas.
Referencia
Gutiérrez, A., Devia, M.y Tarazona, G. (2016). Research intligencia denegocios: estudio
de caso sector tecnoldgico colombiano. Revista Redes de Ingenieria. 7(2), 156-169. Doi: 10.14483/udistrital.jour.
redes.2016.2.a05
Nro. Azﬂgijfesdel Afio igdzg{?gggigan Link Método Resultados Conclusiones
2 Marvin Comparacionde | DOI: Enfoque: vamosa agregar como resultados nativos los | en laactualidad ya se esta trabajando consoftware de inteligencia de
Aguilar 2016 opciones para http:/ldx.doi.org | Disefio: cuales son propias de un SGBD lo que cambia | negocios lo que se necesitaria ahora seria un sistema de informacion
Romero, José inteligencia de /10.5377/eya.v7 | Método: de una forma directa el DML Y DDL. las cuyo SGBD tengan losresultados que requiere en el mercado
Luis negociosenlos | i1.4289 Poblacion: tuplascontenidasy las funciones para agregar
Rodriguez principales https:/imww.la | Técnica de muestreo: nuevos registros, el ingreso se logra de una
Garcia. sistemas mjol.info/index. [ Muestra: forma directa sobre SGBD, lo cual puede
Gestores de php/EyAflarticle | Técnica/s: requerimiento utilizarse para realizar esta funcion.
base de datosde | /view/4289/403 | de hardwarey software
mercado 0 Instrumento/s:

Redaccion final

Marvin Aguilar Romero, José Luis Rodriguez Garcia (2016). nos da a entender que, con la Comparacion de opciones para Inteligencia de Negocios en las mas importantes formas de almacenamiento del Mercado, se
realizo este articulo para la mejorade la utilizacidn de sistemas de inteligencia de negocio en el mercado por la cual se obtiene una averiguacién acertada y detallada en cuanto a resultados que obtendran en la
organizacion la cual se vuelve una herramienta Gtil y practica para utilizar en las organizaciones.

Referencia

Marvin Aguilar Romero, José Luis Rodriguez Garcia (2016). Comparacion de opciones para inteligencia denegocios en los principales sistemas Gestores de base dedatos de mercado, (Universidad Nacional
Auténoma de Honduras (UNAH)Economiay Administracion (E&A), Vol.7 (1) pp.5-20© 2016, IES-UNAH Recuperado de: DOI: http://dx.doi.org/10.537 7/eya.v7il1.4289
https://mvww.lamjol.info/index.php/Ey Afarticle/view/4289/4030
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1. Matriz de antecedentes (

Nro. Agi:g?;;sda Afo ir-:—\;gl;{?ggﬁigan Link Método Resultados Conclusiones
3 Vasquez Rudas, Disefio de un | URI: Enfoque: se refiere a la evaluacion e Con laimplementacion del software se podra ograr las metas previstas
Jhubel Favio 2014 sistema http:/frepositoriou | Disefio: Diagramas de la implementacion del software a fin de de este trabajo, lo cual apoyara para que la informacion sea mas rapida,
basado en ncp.edu.pe/handle | propuesta lograr que se lleven a cabo los segura y confiable.
tecnologia /UNCP/1153 Método: requerimientos del proyecto a realizar por
Web para el Poblacion: la cual nos ayudara a monitorear de una
control y Técnica de muestreo: forma correcta los mddulos, asi como
gestion de Muestra: también la seguridad, compatibilidad del
venta de Técnicals: software.
unidades Instrumento/s:
moviles
Redaccion final
Vasquez Rudas, Jhubel Favio (2014) La presente Tesis intitulada “Diserio de un Sistema basado en tecnologia Web para el controly gestion deventa de unidades moviles”. Para disefiar y crear este sistema se esta
utilizando T ecnologias de la Informacién, un gestor de base de datos, tecnologias web como medio de comunicaciony elementos de seguridad que brindan confidencialidad al sistema y a los datos que se transmiten.
Para cumplir conestos requisitos la aplicacion se esta utilizando de lenguaje de etiquetas HTML, el lenguaje de programacion Javay un sistema gestor de datos MySQL para generar contenidos dinamicos. Ademas, se
utilizaran diferentes herramientas que ayuden a cumplir con los requerimientos especificados en el disefio. El disefio del sist ema web que se presentaen estetrabajo de tesis es crear un sistema de control y gestion que
permitaalaagencia de venta ofrecer una fuentede informaciona través de la web, con el sistema, se pretende permitir al usuario accedera la informacion de la agencia que necesite para poder realizar los procesos que
le corresponde, enlazandose desde cualquier computador de la agencia. El sistema permitird haceranalisis de los datos que contiene la Base de Datos utilizando los formularios de bisquedas para obtener resultados
especificos como datos de cliente, productos, ventas realizadas; los cuales son importantes para evaluar el desempefio de los vendedores y el estado de ventas de la agencia. Los datos que se transmiten son protegidos
por los elementos de seguridad que brindan confiabilidad. El disefio del sistema \Web puede mejorar la imagen y los servicios de la empresa mediante una aplicacion que facilite las operaciones y el control de la
informacion de los clientes y productos ademas de mejorarel proceso de atencion de venta a los clientes lo cual ayudaria a captar nuevos clientes, porlo que, el sistema Web vendra complementado con una serie de
funcionalidades para el manejoy control de informacién relacionada con la empresa. de esta forma atravez del Disefio de un sistema basado en tecnologia Web parael control y gestion de venta de unidades moviles, es
dar a conocer que mejoras da la inteligencia de negocios en las empresas, y conceptos que aportan para una mejortomade decisiones, como objetivo podemos decir que la informacion sea llegue menor tiempo posible
para dar una adecuada solucion a las problematicas que tienes las empresas.
Referencia
Vasquez Rudas, Jhubel Favio (2014). Disefio de unsistema basado en tecnologia web parael control y gestion de venta deunidades Moviles. Tesis para optar el titulo profesional de: Ingeniero de sistemas Huancayo-
Per(i2014, Universidad Nacional del Centro del Peru.
Nro. Agi:g?;;sda Afo ir-:—\;gl;{?ggﬁigan Link Método Resultados Conclusiones
4 Jonatan Jesus http:/repositoriou | Enfoque: lagran mayoria opinoque siun sistemade | alconcluir sellegd a ver que existen ciertos disgustos en los
Carrillo Agurto | 2014 Implementaci | ladech.edu.pe/bitst | Disefio: inteligencia de negocios ayudaria a trabajadores que laboran en la empresa lo cual pasan la mayor parte en
ondeun ream/handle/1234 | Método: mejorar losprocesos en latienda Rojitay | realizar los procesos, por medio del cual el software de Bl les brindaria
Sistemade 56789/1454/PRO | Poblacion: una gran mayoria opino que no que los un gran apoyo para agilizar sus procesos de una forma mas eficiente.
Informacion CESOS_RUP_CA | Técnicade muestreo: problemas continuaban

ParaMejorar | RRILLO_AGUR | Muestra:
laGestionde | TO_JHONATAN | Técnica/s:

losprocesos _JESUS.pdf?sequ | Instrumento/s:
de compra, ence=1&isAllowe
Ventay d=y

almacén de
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productos
deportivosen
latienda casa
de deportes
rojitas
E.l.R.LTDA-
Chimbote;201
4

Redaccion final

Jhonnatan Jesus Carrillo Agurto (2014) Implementacion De Un Sistema De Informacion Para Mejorar La Gestion De Los Procesos De Compra, Venta Y Almacén De Productos Deportivos En La Tienda Casa De
Deportes Rojitas E.I.R.Ltda. - Chimbote; 2014.Lapresente investigacion fue desarrollada bajo la linea de investigacion: Implementacion de las tecnologias de informaciony comunicacion para la mejoracontinua de la
calidad en las Organizaciones del Perd, de la escuela profesional de Ingenieria de Sistemas de la Universidad Catélica los Angeles de Chimbote. La investigacién tuvo como objetivo implementar un Sistema de
Informacion para mejorar la gestion de los procesos de compra, ventay almacén de productos deportivos de la Tienda Casa de Deportes Rojitas, de la ciudad de Chimbote, la investigacion tuvo como disefio no
experimental, de tipodocumental y descriptiva, la poblaciony muestra fue delimitada en 16 trabajadores, con lo que una vez que se aplico el instrumento se obtuvieron los siguientes resultados: En lo que respecta a las
interrogantes més relevantes, se puede visualizar que un 75% expreso que la tienda requierede la implementacion de un Sistema de Informacion, como también se encontré que un 75% manifiesta que es beneficioso
contar con un Sistema de Informacion, asi mismo un 100% revelaque existe pérdida de tiempo al realizar los reportes de los procesos que existen en la tienda, ademéas un 100% declara que existen desactualizacion de
datosen laadministracion. T odos estos resultados coinciden con la hipétesis general, por lo que esta investigacion queda debidamente justificada en la necesidad de realizar la implementacion de un Sistema de
Informacion para ayudara mejorar la gestion de los procesos de Compra, Ventay Almacénde productosen la Tienda Deportiva Rojitas. al concluir se llegé a ver que existen ciertos disgustos en los trabajadores que
laboran en la empresa lo cual pasan la mayor parte en realizar los procesos, por medio del cual el software de Bl les brindaria un gran apoyo para agilizar sus procesos de una forma mas eficiente

Referencia

Jhonnatan Jesus Carrillo Agurto (2014). Implementacion de un Sistemade Informacion Para Mejorar la Gestion delos procesos de compra, Ventay almacen de productos deportivos en la tienda casa de deportes
rojitas E.I.R.LTDA.-Chimbote; 2014(Tesis para optar el Titulo Profesional de Ingeniero de Sistemas) Universidad Cat6lica los Angeles de Chimbote- Per12017

Nro. Azillcl)frj%sde' Afio ir-lr\/lgél?gggil’)an Link Método Resultados Conclusiones
5 Alfredo Analisis del https://revistas.up | Enfoque: estosresultadostienencomo fin investigar | paraesto se obtendranresultados financieros que serviran parautilizar
Zamudio 2015 retorno de la | c.edu.pe/index.ph | Disefio: sobre la gestion de las ventas en los lapropuestaa utilizar la cual se llegara explicaren la metodologia.
Gutiérrez inversién en | p/sinergia/articleiy | Método: supermercados en el Perl realizando
la gestién iew/414 Poblacién: calculos financieros.
comercial de T écnica de muestreo:
los Muestra:
supermercado Técnicals:
sen el Perd Instrumento/s:

Redaccion final

Alfredo Zamudio Gutiérrez (2015) Analisis del retorno de Ta inversion en Ta gestion comercial delos supermercados en el Pert: _ supemercados en el Per y a diciembre 2012 se incrementd a 205 locales. Estas
cifrasmuestran un pleno crecimiento de los supermercados. Es asi quenace el presenteestudio, analizar el retornode la inversiénen la gestion comercial delos supermercados en el Per(. Segiin Maximice (2013) el
Per(, a diferenciade otros paises como Chile, Brasil y Ecuador presentaunaparticipacién de mercado de 15%, mientras que los otros tres paises presentan en promedio 60% del mercado moderno. El estudio
analizara los supermercados de categoriaeconémicos de medianas superficies, esdecir de 1.500 a 2.500 m2de superficiede venta, dondese manejan 20,000 productos aproximadamente, que son los supermercados
mas representativosy de mayor presenciaen el Per(. La investigacion tiene como propdsito, analizar el retorno de la inversion en la gestion comercial de los supermercados en el PerQ utilizando métricas no
financieras, para ellose evaluara previamente el analisis de la inversion con métricas financieras, las que serviran de base inicial o estructura para utilizar la nuevametodologia propuesta, la cual sera explicada en
la seccion de metodologia. Por este motivo es importante conocer los parametros financierosy no financieros del crecimiento Analisis del retorno de la inversiénen la gestion comercial de los supermercados en el
Per(, esdar a conocer que mejoras da la inteligencia de negocios en las empresas, y conceptos que aportan parauna mejor toma de decisiones, como objetivo podemos decir que la informacidn sea llegue menor
tiempo posible para dar una adecuada solucionar problema,

Referencia
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Alfredo Zamudio Gutiérrez (2015). Anélisis del retorno dela inversion en la gestion comercial de los supermercados en el Peri Bookmark and Share. ISSN: 2306-6431. Escuela de Postgrado, Universidad Peruanade
Ciencias Aplicadas.

Nro. Agﬁlgﬁgel Afio igdggl?gggigan Link Método Resultados Conclusiones
6 Wilson Solucién de http:/repositorioa | Enfoque: resultados obtenidos definidos y lo que se refiere a proyectos de Bl en el ambito de salud son muy
Alejandro Rojas | 2016 Inteligencia | utonoma.edu.co/js | Disefio: realizados, en los cuales se usan todos | diferentesa lo de industrial lo diferencialos datosy reportes requeridos.
Calvo de negocios | pui/bitstream/111 | Método: los procesos mencionados. Para que un proyecto de Bl tenga éxitoen el &mbito de salud sera
basado en 82/1032/1/Solucio | Poblacion: necesario integrar un personal especializado en diferentes areas que den
Mineria de n%20de%20BlI- Técnica de muestreo: un enfoque holisticoy tecnologia.
Datos para DM%20Proceso% | Muestra:
apoyar la 20de%20Cirugia. | Técnicals:
toma de pdf Instrumento/s:
decisiones en
el proceso de
cirugia del
hospital
departamental
universitario
santa Sofia de
caldas, en la
ciudad de
Manizales.
Redaccion final
Wilson Alejandro Rojas Calvo (2016)Solucion de Inteligencia de negocios basado en Mineria de Datos para apoyar la tomade decisiones en el proceso de cirugia del hospital departamental universitario santa Sofia
de caldas, en la ciudad de Manizales, en la gestion de recursos permite obtener mejores resultados tanto en el &mbito clinico como financiero, por medio del cual nos brindara el apoyo a la gestion de los procesos de
cirugia del hospital, de acuerdo a la metodologia se llevara a cabo de una manera sistemética y no trivial y concluimos que los proyectos de Bl permiten mantener un control en los resultados que facilitaran el
desarrollo de los procesos la cual nos ayudara en la reduccion de tiempos en la ejecucion.
Referencia
Wilson Alejandro Rojas Calvo (2016). Solucion de Inteligencia de negocios basado en Mineriade Datos para apoyar la toma dedecisiones en el proceso de cirugiadel hospital departamental universitario santa
Sofia de caldas, en la ciudad de Manizales ((Tesis para obrar la Maestriaen la Universidad auténoma de Manizales Maestriaen Gestiony desarrollo de proyectos de software Manizales junio-2016)
Nro. Agz:g(ri%gel Ao i;&gﬂ?gggigan Link Método Resultados Conclusiones
7 Fernando La https://ac.els- Enfoque: Se representan como insumos de al concluir nos muestrauna operacion mas
Alonso Rojas,y | 2013 capacitacion | cdn.com/S012359 | Disefio: clasificacion de inventarios un total de optimoy menos volatil enel grupo de los empleados de ventas capacitado
Andrea T atiana de ventas 2313000132/1- Método: 239 referencias, que representanel 20% | para movilizar productos criticos en margen de contribucion,
Paniagua. basada en s2.0- Poblacién: del total de inventarios con movimiento | respecto del grupo control. Esteresultado puede llevara considerar
inventarios $0123592313000 | Técnica de muestreo: (compuesto por 1.200 insumos), en los la capacitacion de ventas basada en productos criticos como una
criticoscomo | 132- Muestra: periodos previosa la capacitacion del variable determinante del GAO en empresas de retail farmacéutico
determinante | main.pdf?_tid=30 | Técnica/s: retail a intervenir (7 meses). La
del 5be9b8-8697- Instrumento/s: sumatoria de las contribuciones al

apalancamien
to operativo
en farmacia

49d7-a520-
22a017f4c56b&ac
dnat=1536080331

margen de ventas de estos productos de
clasificacion fue del 78,38%




236

comunitaria | _d500cba8bf3f9d
4abbd03c2c3d7ce
a43

Redaccion final

Fernando Alonso Rojas, y Andrea Tatiana Paniagua (2013) La capacitacion de ventas basadaen inventarios criticos como determinante del apalancamiento operativo en farmaciacomunitario La capacitacion de
ventas basada en inventarios criticos como determinante del apalancamiento operativo en farmacia comunitaria. - En el presente documento se cuantifican los efectos de la capacitacion de ventas basada en inventarios
sobre el apalancamiento operativo de una organizacion de retailfarmacéutico. Se seleccionaron productos y temas de capacitacion basandose en inventarios criticos de clasificacion ABC, ordenados por margenes de
contribucion. Los efectos de la capacitacion fueron medidos por la optimizacion de la magnitud del grado de apalancamiento operativo, y por la correlacion lineal de los componentes de resultados y ventas que
conformanel parametro. El caso evidencia que la capacitacion de ventas en productos criticos contribuye a optimizar el apalancamiento operativo de un retail de farmaciacomunitaria en magnitudy volatilidad de sus
constituyentes, lo que puede ser extrapolable a otros sectores del comercio. al concluir nos muestra una operacién mas 6ptimoy menos volatil en el grupo de losempleados de ventas capacitado para movilizar
productos criticos en margen de contribucion, respecto del grupo control. Este resultado puede llevar a considerar la capacitacion de ventas basada en productos criticos como una variable determinante del GAO en
empresas de retail farmacéutico.

Referencia

Fernando Alonso Rojas,y Andrea Tatiana Paniagua (2013). La capacitacion de ventas basada eninventarios criticos como determinante de apalancamiento operativo en famacia comunitaria (Estudios Gerenciales
29 (2013) 239-246) Profesor, Departamento de Nutriciony Alimentos, Facultad de Farmacia, Universidad de Valparaiso, Valparaiso, Chile

Nro. Azﬁlg??esel Afio irTJggl?gggigan Link Método Resultados Conclusiones
8 Sofia Belén MODELO http:/frepositorio.uchile.cl/bitstream/handle/22 | Enfoque: al momento de comprobar los resultados se realizaen | se concluye que lasempresas deben de
Aravena Nehme | 2013 DE GESTION | 50/112213/T esis%20Final%20- Disefio: primer analisis para confirmar la validez de finalidad | gestionar sus estrategias de entomoal
Celeste Andrea ESTRATEGI | %20Modelo%20de%20Gestion%20Estrat%C3 | Método: y correlacionde lo planteado también se realiz6 un | cliente paraaumentar el grado de
Carrefio CA DE %A9gica%20de%20Ventas.pdf?sequence=1&i | Poblacién: segundo analisis exploratorio para obtener los orientaciéncomoempresay mejorarel
Miranda VENTAS sAllowed=y Técnicade resultados logrados por la primera comprobaciéon y | rendimiento de las mismas.
Victoria Renata muestreo: validar la hipotesis de la investigacion.
Cruces Chiorino Muestra:
Valeria Camila Técnicals:
Moraga Instrumento/s:
Martinez
Redaccion final

Sofia Belén Aravena Nehme, Celeste Andrea Carrefio Miranda Victoria, Renata Cruces Chiorino y Valeria Camila moraga Martinez (2013) Modelo de Gestion Estratégica de Ventas, En un entorno donde las nuevas
tendencias, la competitividad y la innovacion provocan cambios en el comportamiento de los consumidores, se vuelve fundamental el desarrollo y adopcion de estrategias para que las empresas puedan crecer y
sobrevivir.

Espor ello que este estudio, busca continuar con el trabajo de tesis realizado por Marcelo Parra, Daniela NUfiez y Francisco Villegasen 2011, como parte de la primera fase del proyecto FONDECYT N°11100613, con
el fin de profundizary validar un modelo que por medio de las variables; Grado de Orientacion al Valor del Cliente por parte de la Fuerza de Ventas, Grado de Orientacion al Mercado, Etica, Valor de Marca y Tics;
mida el impacto de estas variables en el Desempefio Organizacional, con el objetivo de identificar las variables con mayor influenciay conello, potenciales de mejora en el desempefio de empresas chilenas. Por ende,
el problema de investigacion planteado para guiar este estudio es: ;,Qué variablesson importantes en la gestion de Marketing y Ventas, para mejorar el desempefio de las empresas en Chile? Como una primera
blsqueda para responder al problemaplanteado, se realiza una investigacion de caracter exploratorio se concluye que las empresas deben de gestionar sus estrategias de entorno al cliente para aumentar el grado de
orientacién como empresa y mejorar el rendimiento de las mismas.

Referencia
Sofia Belén Aravena Nehme Celeste Andrea Carrefio Miranda Victoria Renata Cruces Chiorino Valeria Camila moraga Martinez (2013) Modelo de Gestion Estratégica de Ventas (Seminario para optaral T itulo de
Ingeniero Comercial, Mencion Administracion) Universidad de Chile, Santiago, Chile-verano2013
Nro AZS:L')?%SEI Afio ir;r\;telsj'lt?gggigan Link Método Resultados Conclusiones
9 Huaman Jhong, Disefio de un | http:/intranet.uwiener.edu.pe/univwiener/bibli | Enfoque: Como resultado del disefio del presente proyecto, se | se concluye que nos permitiraconocer
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Edwin Ignacio, | 2016 sistema Bl oteca/vieww.asp?rut=adocument%20testesis% | Disefio: podra optimizar los recursos humanos y materiales | exactamentecomo se encuentrala
Vallejo para la 20DOCP SDOJASDKJAHDAJ/File'TUASO07 | Método: desde el abastecimiento de materia prima hasta la | empresafinancieramente y
Cdrdoba Julio optimizacion | 846273462374ARRJHSDFDD/File/WRUDDS | Poblacion: entrega del producto al cliente. operativamente lo que permitiré el
Cesar delatomade | EPRESDFDFRRRASDT SISO050REST0000S | Técnicade constantemonitoreo de los procesos,
decisiones en | DSDTERESDFSHFSD/File/DOSAUEEYTUO | muestreo: que serviré de guia para mejorar la
los procesos | 000ERESD.PDF Muestra: toma de decisionesy facilitar el logro
de ventay Técnicals: de losobjetivos previamente
satisfaccion Instrumento/s: establecidos por laempresa.
al cliente
aplicadoen la
empresa
AMCOR
RIGID
PLASTIC del
PerG S. A

Redaccion final

Huaman Jhong, Edwin Ignacio, Vallejo Cordoba Julio Cesar (2016) Disefio de unsistema Bl parala optimizacion de la toma dedecisiones en los procesos de ventay satisfaccion al cliente aplicado en la empresa
AMCOR RIGID PLASTIC del PertS.A, Luego del andlisis de la problemética realizada se determin6 que AMCOR RIGID PLASTICSDEL PERU S.A.C requiere de una solucion de inteligencia de negocios
que facilite el andlisis y seguimiento de indicadores de gestion que apoyen la tomade desiciones.debe permitiranejar grandes cantidades de informacion bajo la tecnologia OLAP 'y a su vez que permita a los usuarios
realizar consultas manerainteractiva(filtros, cambiar graficos, agregar variables de anélisis, Driles, Drill Down) como resultado obtenemos que Como resultado del disefio del presente proyecto, se podrd optimizar
los recursos humanosy materiales desde el abastecimiento de materia primahasta la entrega del producto al cliente y en conclusién llegamos que se concluye que nos permitird conocer exactamente como se
encuentrala empresa financieramentey operativamente lo que permitira el constante monitoreo de los procesos, que servira de guia para mejorar la toma de decisionesy facilitarel logro de los objetivos previamente
establecidos por la empresa.

Referencia

Huaman Gong, Edwin Ignacio, Vallejo Cordoba Julio Cesar (2016) Disefio de unsistema Bl parala optimizaciénde la toma de decisiones en los procesos de ventay satisfaccional clienteaplicado en la empresa
AMCOR RIGID PLASTIC del Per(S.A (Tesis para optar al Titulo de Ingeniero de Sistemas e Informatica) Universidad Privada Norbert Wiener, Lima-Per(12016
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Nro AFEIET 2 Afio .T'tUk.) de_[a Link Método Resultados Conclusiones
autor/es investigacion
10 Jorge Pino, Disefio de un | http:/fintranet.uwiener.edu.pe/univwiener/bibli | Enfoque: En respuesta al primer y segundo objetivo planteado | se concluye que las deficiencias
Carlos Jefferson | 2017 sistema para | oteca/vieww.asp?rut=adocument%20testesis% | Disefio: en la propuesta, se logro disefiar un nuevo flujo de | existentesen el proceso de ventas
mejorar el 20DOCPSDOJASDKJAHDAJ/File TUASO07 | Método: actividades y subprocesos que mejoraran tanto la | de laempresapor medio del cual se
proceso de 846273462374ARRIJHSDFDD/File/WRUDDS | Poblacién: administracion como el tiempo de ejecucion de las | planteddisefiar un sistema para
ventasdeuna | EPRESDFDFRRRASDT SISO075REST0000S | Técnicade operaciones dentro del proceso de ventas. De esta | mitigar los problemasy mejorary
micro DSDT ERESDFSHFSD/File/DOSAUEEYTUO | muestreo: manera el proceso sera de alta disponibilidad, aumentar el porcentaje de
empresa de | 000ERESD.PDF Muestra: confiable, trasparente y rapido de operar. aceptacion de un 13,3% a un 50%
distribucién Técnicals: como minimo.
Avicola,2016 Instrumento/s:

Redaccion final

Jorge Pino, Carlos Jefferson (2017) Disefio de un sistemapara mejorar el proceso de ventas de unamicroempresade distribucion Avicola,2016, esta se basa en analizar el impacto que ha tenido el crecimiento
exponencial de la cartera de clientes sobre las operaciones manuales dentro del proceso de ventas, de una micro empresa del sector avicola, bajo las perspectivas de calidad de la informacion y seguridad
informética.

el desarrollo de la presenteinvestigacion fue bajo la metodologia holisticade tipo proyectiva, de disefio no experimental, transversal y longitudinal y de enfoque mixto.la misma que tuvo como unidad de analisis
una poblaci6n de 15 colaboradores de laempresa en estudio para la recoleccién de informacion se utilizé como instrumento los cuestionarios que estuvieron orientados a recabar informacion acerca de los dos
siguientes dimension de la investigacion: calidad de la informaciény seguridad informatica.Asi mismo, se emplearon entrevistas para emplear un analisis mas profundo; dichas actividades permitieron justificar la
realizacion de la investigacion tras la identificacion de una problematicareal, la cual se plante6 una propuesta que permita remediar la problematica.despues de analizar la problematica, se concluy6 que las
operaciones manuales dentro del proceso de venta, de la microempresa en estudio, se han complicado operativamente; ademas, de no contar con un proceso estandar de seguridad informatica que garantice la
continuidad del proceso. Porestarazén, partede la presente investigacion se propuso disefiar un sistema que mejoreel proceso de venta; de esta manera se automatice operaciones manuales, siguiendo un estandar
de seguridad, y se mejore el tiempo de ejecucion del proceso al final se llegd a la conclusion que se concluye que las deficiencias existentes en el proceso de ventas de la empresa por medio del cual se plante6
disefiar un sistema para mitigar los problemas y mejorar y aumentar el porcentaje de aceptacion de un 13,3% a un 50% como minimo.

Referencia

Jorge Pino, Carlos Jefferson (2017) Disefio de unsistemapara mejorar el proceso de ventas de unamicroempresade distribucion Avicola,2016 (Tesis paraoptar al Titulo de Ingeniero de Sistemas e Informatica)
Universidad Privada Norbert Wiener, Lima-Peri 2017
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Nro

Categoria

Autor

Cita textual (fuente, indicar
apellido, afio, pagina)

Parafraseo

¢Cémo el concepto se
aplicara en su Tesis?

Referencia

Link

Aplicativ
o Movil

Fuente
S

Fuentes (2018)

Segun el estudio de marketng Mobile de
IAB Spain, la penetracion de smartphones
en individuos mayores de edad alcanza el
97% de la poblacion internauta. Esto es
9.440.000 personas estimadas en Espafia.
por otrolado, el 2,4% (747.000 personas
estimadas) dispone de un movil sin
conexidna internet. Estos datos refrendan
una tendencia que, ademas, refleja que
cada vez nos conectamos més desde
dispositivos moviles y menos desde
ordenadores o incluso tablets; estas
Ultimastienensuterreno, pero todavia no
alcanzan a competir con el rey de la
conectividad

Se aplicara para la
tesis como categoria
solucion para la
mejora del control de
Ventas en la empresa
Cotton Knit

Fuentes (2018) Aplicativos Méviles
Parra Coba, J.D., Medina Chicaiza,
R.P.y Acurio Maldonado, S.A.
(2017). Estrategia parala recepcion
de pedidos apoyada en predicciones
de negocio con business
intelligence.3C Empresa,
investigaciony pensamiento critico,
6(2),46-58.

https://www.3ciencias.com/wp-

content/uploads/2017/05/ART -4-1 pdf

DOI:
http://dx.doi.ora/10.17993/3cemp.2017.0602

30.46-58

Moadulo
de
Software

Parra
Coba,
J.D,,
Medina
Chicaiz

Parra Coba, J.D., Medina
Chicaiza, R.P. y Acurio
Maldonado, S.A. (2017).
Estrategia parala
recepcion de pedidos
apoyada en predicciones ce
negocio con business
intelligence. 3C Empresa,

se refiere que el mundo de los negocios
hay mucha demodé para la toma de
decisiones por medio del cual se emplea la
herramienta de la inteligencia de negocios
para la mejora de tomar buenas decisiones



https://www.3ciencias.com/wp-content/uploads/2017/05/ART-4-1.pdf
https://www.3ciencias.com/wp-content/uploads/2017/05/ART-4-1.pdf
http://dx.doi.org/10.17993/3cemp.2017.060230.46-58
http://dx.doi.org/10.17993/3cemp.2017.060230.46-58
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a, R.P.
y
Acurio
Maldo
nado,
SA.
(2017).

investigaciony
pensamiento critico, 6(2),
46-58.

en el ambito empresarial

Maodulo
de
Software

E.A.
Tello

Inteligenciade de
Negocios, Estrategia para
el desarrollo de
competitividad en
empresas de tecnoldgica,
January- Math, Pages 127-
158

Nosdice que la forma de realizar una
valoraciondel rol de los activos
intangibles en laempresa hace que sea

sumamente importante realizar estrategias
entre la creacion de valor con fundamento

en el conocimientoy mecanismos de

obtener buenos resultados en las empresas

Se aplicara para la
realizacion de la toma
de decisiones en el

proyecto a realizar

Inteligencia de Negocios,
Estratégica para el desarrollo de
Competitividad en empresas de

tecnoldgica, January-Math Pages
127-158

https://immw.sciencedirect.com/science/articl
e/pii/S0186104215000807

https://doi.org/10.1016/j.cya.2015.09.006

Control

de ventas

Patrici

0
Andrés
Lerou
Godas

Patricio Andrés Lerou
Godas (2005) Sistema
Papacel Control de
Inventario, Ventay
Generacién de Datos
Comercialesde
Restaurante Puerto Montt -
Chile 2005

ETproyecto se tieneen mente desarrollar

un sistema de control de ventas para

agilizar mas sus procesosy tener mejor
rendimiento ensus ventasy atenciona los

clientes.

Se aplicaraparala
realizacion del control
de ventasenel
proyectoa realizar

Patricio Andrés Lerou Godas
(2005) Sistema Para Control de
Inventario, Ventay Generacion de
Datos Comerciales de Restaurante
Puerto Montt — Chile, 2005

http:/cybertesis.uach.cl/tesis/uach/2005/pm
fcil617s/doc/bpmfcil617s.pdf

Control

de ventas

Luis
Maria
Garcia
Bobadi
lla

Luis Maria Garcia
Bobadilla (2011) +ventas,
control de ventas cuarta
edicion Madrid 2011

Elcontrol de las ventas, permite que la
cuestion basica que aqui tratamos es la de

medir y conocer parapoder tomar

decisiones que disminuyan en nuestros
vendedores el trabajo improductivo, para

hacerlos mas eficaces, para alcanzary

mantener nuestra maxima capacidad de

venta.

Se aplicaraparala
realizacion de la
mejora del control de
ventasen el proyectoa
realizar

Luis Maria Garcia Bobadilla (2011)
+ventas, control de ventas cuarta
edicion Madrid2011

https:/fesic.edu/editorial/editorial_producto.p
hp?t=%2B+Ventas& isbn=978847 3567596

Control

de ventas

M.Arta

M.Artal (2012) Direccion
de ventas-Control de
Ventas Madrid 2012 p.409

El control de ventas nose refiere

solamentevolumen. sinotambiéna otros
indicadores que indirectamente influyen
también en él. Comonimero de visitas,

nuevos clientes, de devoluciones de
genero impagados e incluso a factores

complementarios, como recogida de datos

Se aplicara parala
realizacion de la
mejoradel control de
ventasen el proyectoa
realizar

M.Artal (2012) Direccion de
ventas-Control de Ventas, Madrid
2012

https://books.google.com.pe/books?hl=es&Ir
=&id=faL fjhUUm5QC&0i=nd&pg=PA5&
dg=control+de+ventas&ots=Gwaf _c1QBu&
sig=T GWv27Dm0k23CeUg-
YWfixxGwgl#v=onepage&g=control%20de
%20ventas&f=false



http://cybertesis.uach.cl/tesis/uach/2005/bpmfcil617s/doc/bpmfcil617s.pdf
http://cybertesis.uach.cl/tesis/uach/2005/bpmfcil617s/doc/bpmfcil617s.pdf
https://esic.edu/editorial/editorial_producto.php?t=%2B+Ventas&isbn=9788473567596
https://esic.edu/editorial/editorial_producto.php?t=%2B+Ventas&isbn=9788473567596
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sobre la competencia o anélisis de
preferencia motivaciones de los
compradores

Subcateg
oria
(Indicado
r-
satisfacci

on)

Josep
Alet

Josep Alet (2015) Vision
cliente, Crecery ganar méas
con losclientes editorial
profit,S.L. Barcelona

El grado de satisfaccidn del cliente essolo
relevante en la medida que sea un
indicador del comportamiento futuro del
cliente con laempresa. Porlo tanto, la
relacion entrela valoracion de los factores
y su importancia relativa sera relevanteen
lamedida en que ayude a identificar el
comportamiento probable del cliente para
actuar en consecuenciade manera personal
y significativa. Para llegar auna
valoracion ajustada surge una
recomendacion que tiene en cuenta las
empresas que integran una visién completa
del cliente; la necesidad de integrar
multiples perspectivas sobre las
interacciones con los clientes. En una
investigacion reciente se comprob6 como
una mayoria de lasempresas utilizaban de
tresacinco fuentes de datos de la voz del
cliente, y un 35% utilizaba seis 0 méas
fuentes. Para conseguir la maxima
efectividad es conveniente recoger las
diferentes perspectivas y medios: desde las
fuentes cuantitativas a
cualitativas,contecnicas complementarias
mistery shopper,focus group o entrevistas
en profundidad, desde valoraciénen
profundidad estructurada a revision de
didlogosentre los clientesa lo largo del
tiempo, en todos los canales: tienda,
teléfonoo web, revisar las conversaciones
entre losclientesenredessociales,
valoraciones de clientesen la propia weby
externas sobre productosy
empresa.pag.221-222

Esun indicador de la
su subcategoria ratios
de analisis de clientes
que nosayudara para
lamejoradela
categoria problema
control de ventas

Josep Alet (2015) Vision cliente,
Crecer y ganar mascon los clientes,
Editorial Profeta, S.L. Barcelona,
Espafia 2015

Rentabili
dad

Pedro
Franco

Pedro Franco C. (2006)
Evaluacion de Estados

Financieros Ajustes por
efecto de lainflaciony

analisis financiero

Seguln el autor nos habla que lasratios son
para juzgar hasta qué punto las empresas
utilizan efectivamente sus activos. Cabe
mencionar que estas ratios puedenser un
poco engafiosos si no se cuenta con alguna

Esun indicador de la
su subcategoria ratios
de analisis de clientes
que nosayudara para
lamejorade la

Pedro Franco C. (2006) Evaluacion
de Estados Financieros Ajustes por
efecto de la inflacion y andlisis
financiero (Tercera Edicién
corregida enero-2006-Lima) Centro
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informacion adicional. Porejemplo, una
empresa puede tener altos beneficios
generados ya sea porque opera conun alto
margen de ganancias o porque esta
integrada mejor verticalmente que otres,
pero esto nosignifica que sea unaempresa
segura necesariamente. La realizacion de
las ventas constituye la actividad principal
de laempresa. Si las ventas se han elevado
mediante un mayorincrementoen los
gastos de operacidn, l6gicamente la
utilidad de operacionse vera reducida en
algunos casos no dejara suficiente margen
para cubrir interesesy rendir un dividendo
razonable a los accionistas, un incremento
en las ventas no siempreconducira a una
mayor utilidad; y a lainversa, una
disminucidn de utilidades depende,
ademas, del costo de ventasy de los gastos
de operacion.

categoria problema
control de ventas

de Investigacionde la U. Pacifico,
2006, Biblioteca Universitaria

Control

de ventas

Manuel
Artal
Castell
S

Manuel Artal Castells
(2015) Direccionde
Ventas, Organizacion del
departamento de ventasy
gestion de vendedores
pag.122

El control de ventasy vendedores
encuentraen la oficina de ventas el soporte
fisico y el apoyo personal necesarios para
funcionar correctamente. Una buena
oficinaayuda realmente a los vendedores a
mantener una buena comunicacion
bidireccional con empresay los jefes. Solo
nosresta decir que lainformética ha
permitido una mejora en la operatividad
del control importantisima, pero porsu
enorme capacidad de produccion de
informes hande ser utilizados justamente
en lo necesario, nomaés. Este
comportamiento racional debe ser
comprendido y asumido por los
vendedoresy jefes, y en ellolaayuda de la
oficina de ventas es muy importante.

Se aplicara parala
realizacion de la
mejoradel control de
ventasen el proyectoa
realizar

Manuel Artal Castells (2015)
Direccion de Ventas, Organizacion
del departamento de ventasy
gestion de vendedores, ESIC
Editorial Avda. De Valdenigrales,
s/n. 28223m Ponzuelo de Alarcon
(Madrid)Espafiapag.122
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10

Subcateg
oria
Resultad
0,

Indicador

Facturaci
on

Fernan
do
Cataco
ra

CatacoraF. (1997)

Sistemasy procedimientos

contables, Mc Graw Hill.

Indica que: “el proceso de facturacion
tiene objetivo de controlar, procesar y
registrar todas las actividades relacionadas
u operaciones que tiene como objetivo
mantener y aumentar las ventas de una
empresa” (p.282) el procedimiento de
facturacion generalmente se estableceun
sistema diferente al sistema contable, pero
tiene conexion con este debido a que esla
fuente de informacion parael proceso
contable de las cuentas ingresos. Se tiene
que el proceso de facturacion genera
informacion que debe ser incorporada en
los siguientes registros: Registroauxiliar
de cuentas por cobrar, donde asignan las
diferentes facturas procesadas a cada uno
de sus clientes también se descargan enel
registro de facturas pagadas por los
clientesy estos procesos se realizan para
cada transaccion, Registro estadisticos de
ventas, cuentas del mayor generalmente
correspondiente a los ingresos por ventas,
el ciclo de facturacion y cuentas por
cobrar, también conocido ingresosy
cobros, es fundamental para las empresas
porque de este depende suingreso. En la
mayoria de empresas medimos el
crecimiento o tamafio atravez de las cifras
de lasventas. Esta cifraessignificativa
tantoen unidades monetarias como en
unidades de ventas, sucrecimiento
constate dara indicios de una empresa

El proceso de
facturacionse
relacionaconla
investigacion, yaque
unodeenla
problematicaesla
formaen esllevado el
proceso de
facturacion, lo que
conllevaaque no
exista un registro
oportuno de las
cuentas por cobrary
porende la
cancelacionde
facturaslo que origina
la disminucion de
ingresos.

CatacoraF. (1997) Sistemasy
procedimientos contables, Mc Graw
Hill.

https://bibliovirtualujap fileswordpress.com/
2013/05/teg-rita-c3blungosos-y-maribel-
chirinos.pdf
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3. Matriz del método
¢ Cual/ ¢Como el
Elementos i . - ; =
Nro | metodolégico Que Autor GRS (fuentg, l_ndlcarapellldo, L Parafraseo co_ncepto ¢ Referencia Link
s es? pagina) apllcara} en su
Tesis?
1 Sintagma Holisti Poleo Poleo (2009) el paradigma en holistica En la holistica se Se aplicara Poleo http:/lactualidad.over-blog.com/article-
co implica Rigidez, mientras los sintagmas | refiere en la rigidez, a como (2009) la 34497097 .html
tienen dinamica y flexibilidad; el suvez los sintagmas | holistico para | Holisticay
paradigma es excluyente, los sintagmas | tienen mucha dindmica la la
son incluyentes; de manera que la y son flexibles; son problematica | investigaci
trascendencia de paradigmas esta excluyentes de esta a on
contemplada en la generacion de manera los paradigmas | estudiar(poleo | (Universid
sintagmas estan contemplados en ,2009) ad
una generacion de Pedagdgica
sintagmas de Miranda
2 de agosto
2009)
2 Enfoque Mixto | Hernandez, Fernandez & Hernandez, Fernandez & Baptista, (2006) | Elautor se refiere que, | Se aplicarael enfoque Hernandez, R., https://investig
Baptista, 2006 sabemos que este Ultimo enfrentara aunque hay mixto para lamejorarla Fernandez, C. & arl.files.wordp
escepticismoentre algunos autores, hace escepticismocon problematica que esel Baptista, P. (2006). ress.com/2010/
varios afios creemos que ambos enfoques diferentesautores, el control de ventas Metodologia de la 05/1033525612
enriquecen la investigacion nose excluyen | enfoque mixtoesel Investigacion. México: | -
ni se sustituyen. conjunto de ambosy Mc Graw Hill. mtis_sampieri_
hace que se enriquezca unidad_1-1.pdf
lainvestigacion
3 Tipo Proyect | Hurtado Hurtado (2000) es de tipo proyectivay Se refiere que esde Se aplicaraeltipo Hurtado (2000)adela | file:///G/LIBR
iva tiene como objetivo disefiar o crear tipo proyectivay tiene | proyectivo paralamejorar | investigacionHolisica | OS/metodologi

propuestas dirigidas a resolver
determinadas situaciones. Los proyectos
de Arquitectura e ingenieria, el disefio de
programas de estudio, los inventos la
elaboracidn de programas Informéticos

como finalidad disefiar
0 crear proyectos que
resuelvan
determinadas
situaciones como una

la problemética que esel
control de ventas

Jackelin Hurtado de
Barrera 3ra Edicion

a-de-
investigacion-
holistica-3ra-
ed-2000-
jacqueline-
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este tipo de Investigacion Potencia el
desarrollo tecnolégico.

de ellasson la
arquitecturae
Ingenieria, la cual esta
forma de Investigacion
promueve una mejora
tecnoldgica para la
empresa en estudio.

hurtado-de-
barrera-
666p%20(1).pd
f

Nivel Compr | Hurtado Hurtado (2000) se estudia al eventoen Se refiere que se Se aplicara el Nivel file:///G:/LIBR
ensivo relacién con otros eventos, dentro de un estudia que el niveles | Comprensivo parala Hurtado (2000)adela | OSYmetodologi
holos mayor, enfatizando por lo general la | comprensivoporque | mejorar la problemética investigacion Holigtica | a-de-
relacion de casualidad, aungue no tiene relacion con que es el control de ventas | Jackelin Hurtado de investigacion-
exclusivamentelos objetivos propios de otroseventos, Barrera 3ra Edicion holistica-3ra-
este nivel son: Explicar, Predecir y mencionando las pag.19 ed-2000-
proponer. casualidades, pero jacqueline-hur
exclusivas las metas
de este nivel son
explicar, predeciry
proponer.pég. 19
Método Deduct | Cook, R. Cook, R. (1995) Mientras que el Elautor noscomenta | Se aplicardel Método CookyR.dela file:///G:/LIBR
ivoe Investigador que asume un modelo que un modelo Deductivo e Inductivopara | investigacionHoligtica | 0Smetodologi
Inducti positivista, empleaun modelocerrado de | Positivista sebasaen | lamejorar la problematica | Jackelin Hurtado de a-de-
VO razonamiento I6gico deductivo desde la un modelo légico que es el control de ventas Barrera 3ra Edicion investigacion-

teoriaalaproposicion, la formacion de
conceptos, la definicion operacional, la
recoleccionde los datos, la comprobacion
de hipétesisy el analisis

deductivo desde su
teoriaala proposicion,
elaboracion de
conceptos, desarrollo

pag.22-23

holistica-3ra-
ed-2000-
jacqueline-
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operacional, la
medicion, recolectar
datosy las pruebas de
hipétesis e Anélisis.

Cuanti Empleados | Bayoy | Bayoy Merino (2002) las personas Son las personas que Se aplicara como Administracion de http:/lcatarina.udlap.m
Merino | que laboran en unaempresa son unos desempefian un cargo | areade estudio la Recursos x/u_dl_a/tales/docume
de losactivos mas importantes de no menor enlaempresa | poblacién ntos/lhr/escamilla_a_
esta, asi como uno de los factores la cual tiene cuantitativa de 25 m/capitulo2.pdf
determinantes en suprogreso. responsabilidades empleados
medias no tan altas
Cuali Gerente Stoner, | Stoner, Freemany Gilbert (1996) la Estas personasreciben Se aplicara como Cultura https://Mmmw.researchg
5 General Freema | altagerenciaestacompuestaporuna | el nombre de Ejecutivos | areade estudio dela | Organizacional de ate.net/publication/21
2 ny cantidad de personas, es la y son losencargadosy | poblacion cualitativa gxlceleﬂc!z, Rafael 6520555 COMPRO
2 Gilbert | responsable de administrartoda la responsables de toda aun Gerente (lj:ﬁ\z/er;dgd Nebrija MISO_DE_LA_ALT
o organizacion. organizacion. General en Madrid (Espafia) A_GERENCIA_EN_
2010 pag.18 LA_CREACION_Y_
MANTENIMIENTO_
DE_UNA_CULTUR
A_ORGANIZACION
AL_DE_EXCELENC
1A
Cuanti Colaborado | Agued | Aguedo (RR. HH2010)eslapersona | Esla personaencargado | Se tomaracomo Aguedo M. (Recursos | http:/frecursoshumano
res o} que interactUanen todo proceso donce | que interactlaen todos | areade estudio la Humanos2010) sinternet.blogspot.co
se involucre el trabajo de varias los procesos de la Muestra cuantitativa m/2011/03/que-es-un-
< personas, en equipo 0 en gruposcomo | organizacion. de 5 colaboradores colaborador.html
§ un aspecto intrinseco de la sociedad
s humana)
Cuali Gerente Berard | Berard (PanpaMarketing,2010)el El gerente comercialse | Se tomaracomo https://mmw.emprendi
Comercial gerente comercial, esuno de lasareas | encargade llevara area de estudio la Berard ces.co/gerencia-
fundamentales del organigrama, adelante al personalde | Muestra cualitativaa | (PanpaMarketing2010 | oo mercial-funciones-

debido a las responsabilidades que

vendedoresy liderando

un Gerente

) Gerencia Comercial

y-responsabilidades/



https://www.researchgate.net/publication/216520555_COMPROMISO_DE_LA_ALTA_GERENCIA_EN_LA_CREACION_Y_MANTENIMIENTO_DE_UNA_CULTURA_ORGANIZACIONAL_DE_EXCELENCIA
https://www.researchgate.net/publication/216520555_COMPROMISO_DE_LA_ALTA_GERENCIA_EN_LA_CREACION_Y_MANTENIMIENTO_DE_UNA_CULTURA_ORGANIZACIONAL_DE_EXCELENCIA
https://www.researchgate.net/publication/216520555_COMPROMISO_DE_LA_ALTA_GERENCIA_EN_LA_CREACION_Y_MANTENIMIENTO_DE_UNA_CULTURA_ORGANIZACIONAL_DE_EXCELENCIA
https://www.researchgate.net/publication/216520555_COMPROMISO_DE_LA_ALTA_GERENCIA_EN_LA_CREACION_Y_MANTENIMIENTO_DE_UNA_CULTURA_ORGANIZACIONAL_DE_EXCELENCIA
https://www.researchgate.net/publication/216520555_COMPROMISO_DE_LA_ALTA_GERENCIA_EN_LA_CREACION_Y_MANTENIMIENTO_DE_UNA_CULTURA_ORGANIZACIONAL_DE_EXCELENCIA
https://www.researchgate.net/publication/216520555_COMPROMISO_DE_LA_ALTA_GERENCIA_EN_LA_CREACION_Y_MANTENIMIENTO_DE_UNA_CULTURA_ORGANIZACIONAL_DE_EXCELENCIA
https://www.researchgate.net/publication/216520555_COMPROMISO_DE_LA_ALTA_GERENCIA_EN_LA_CREACION_Y_MANTENIMIENTO_DE_UNA_CULTURA_ORGANIZACIONAL_DE_EXCELENCIA
https://www.researchgate.net/publication/216520555_COMPROMISO_DE_LA_ALTA_GERENCIA_EN_LA_CREACION_Y_MANTENIMIENTO_DE_UNA_CULTURA_ORGANIZACIONAL_DE_EXCELENCIA
https://www.researchgate.net/publication/216520555_COMPROMISO_DE_LA_ALTA_GERENCIA_EN_LA_CREACION_Y_MANTENIMIENTO_DE_UNA_CULTURA_ORGANIZACIONAL_DE_EXCELENCIA
https://www.researchgate.net/publication/216520555_COMPROMISO_DE_LA_ALTA_GERENCIA_EN_LA_CREACION_Y_MANTENIMIENTO_DE_UNA_CULTURA_ORGANIZACIONAL_DE_EXCELENCIA
https://www.researchgate.net/publication/216520555_COMPROMISO_DE_LA_ALTA_GERENCIA_EN_LA_CREACION_Y_MANTENIMIENTO_DE_UNA_CULTURA_ORGANIZACIONAL_DE_EXCELENCIA
https://www.emprendices.co/gerencia-comercial-funciones-y-responsabilidades/
https://www.emprendices.co/gerencia-comercial-funciones-y-responsabilidades/
https://www.emprendices.co/gerencia-comercial-funciones-y-responsabilidades/
https://www.emprendices.co/gerencia-comercial-funciones-y-responsabilidades/
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tiene que asumir sutitular el gerente
comercial

alos mismos, es el nexo
del directorio, Pyme 'y

Comercial

Funciones 'y
responsabilidades

vendedores.
Cuanti Encargado | Sixto Sixto A (2007) pag. 279 Unas pueden ser de Se tomara como Sixto A. (T.G.M.
de las A unidades nosdaa area de estudio Investigaci
Ventas entender que mas cuantitativo de las 6nen
cominmente se refiere | unidades (?nrgeggmzam
alque le pre§ta su informantesa un Merc’adosy
" mayor atencion son los | encargado de ventas sociedades)
% primeros que estan 1rq 5
g pendientes del caso. Egmon,
= pag. 279,
2 octubre
5 2007, Perq,
g
2 Cuali Coordinado Se tomara como
=] r de Ventas area de estudio
cualitativode las
unidades
informantesa un
coordinador de
ventas
Cuanti Encuesta Sixto Sixto (2007): laencuestaesun Esuna de las técnicas Se tomara como Sixto A. (Tesis de
instrumento de la investigacion de que nosayudaraa Técnica cuantitativa | Grado y Metodologia
mercados gue consiste en obtener consultaraun grupo de | el estudio la de Investigacion en
informacion de las personas personas, Encuesta Or’g/lanlzaglones,
encue_stada_s mgdiante el uso de seleccignéndola§ se_gt'gn socigg;Zeg)s i/ra
cuestionarios disefiados de forma determinados principios Edicion, pag. 233,
" previa para la observacionde la formas estadisticas, por octubre 2007, Perq,
8 informacion especffica medio del cual
ks estudiaremos unas de
i las principales como

son entrevista por
cuestionarios se refiere
ala consultaen laque
podamosdar cuentaes
la forma de muchas
interrogantes que,
relacionadas entresi el
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individuo al que se esta
dirigiendo devuelve el
mensaje

Cuali Entrevista | Del (Delrincon etal, 1995) la entrevista Laentrevistanospodra | Se tomaracomo Delrincénetal, 1995 | https://mwwv.tdx.cat/bi
rincén | permite recogerinformaciénsobre ayudar pararecolectar Técnica de estudio Ambito Metodolégico | tstream/handle/10803/
et al, acontecimientos y aspectos subjetivos | lainformacion de cualitativola de la Investigacion 8906/06CapituloAmbi
1995 de laspersonas: creenciasy Actitudes, | diferentespuntoseseste | Entrevistapag. 246 | cap. 6, pag. 246 toMetodologico.pdf?s

opiniones, valores o conocimientos caso el punto o la equence=9
que de otramanerano estaran al poblacion en estudio.
alcance del investigador.
10 Cuanti Cuestionari | Rincdn | Rincdn et al (1995) el autor el Se  refiere que el | Seutilizardacomo Delrincénetal, 1995 | https
0 etal cuestionario es uno de los cuestionario es uno de | Instrumento Ambito Metodolgico
(1995) | instrumentos de uso generalizadoen | 105 instrumentos de | cyantitativoel de la Investigacion
el campo de la investigacion social mucho uso sobre la Cuestionario para cap. 6, pag. 238
S investigacion  social, | . o
destacan entre sus principales pag. 238 identificar la
objetivos que bien pueden ser probleméticaa
=} consideradas ventajas. estudiar
& Cuali Fichade También Setomara
% Entrevista en cuenta también
3
=

como instrumento
cualitativolaficha
de entrevista que
nosayudaraen el
estudio de la
problematica control
de ventaspag. 238



https://www.tdx.cat/bitstream/handle/10803/8906/06CapituloAmbitoMetodologico.pdf?sequence=9
https://www.tdx.cat/bitstream/handle/10803/8906/06CapituloAmbitoMetodologico.pdf?sequence=9
https://www.tdx.cat/bitstream/handle/10803/8906/06CapituloAmbitoMetodologico.pdf?sequence=9
https://www.tdx.cat/bitstream/handle/10803/8906/06CapituloAmbitoMetodologico.pdf?sequence=9
https://www.tdx.cat/bitstream/handle/10803/8906/06CapituloAmbitoMetodologico.pdf?sequence=9
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11 Cuanti Descriptivo [ Romer | Romero (2011) nos comenta que la Nosda aentender que Se tomara parael Romero (2011)

0 I6gica y necesaria consecuenciay representarde una anélisis de datos metodologia integral
concatenaciéncon lo yadichoen el forma légico o cuantitativo la mtnoyadora para planes
plan de tesisnosobligaaprecisar que | pragmatica, y por la estadistica XIeejsallzdro Enrigue
lo que se vaaanalizar es la situacion cual nosayudaraa descriptiva pag. 313 Caballero Romero
encontrada como resultado de encontrary asaber de lo Editor: Instituto
describir larealidad en estudio, que se vaaestudiar es Metodolégico Alen
pag.313 el resultado encontrado CoroE.I.LR.L

yen ello podremos Amazonas_1_82,Urb.
trascribir de una forma ISatholF_’atnE!o I Ilizte\oa
ordenaday precisa que F?erl]o ing, Lima 1z,
" 3 -
g él lo que se refiere. 1ra Edicién 2011
o
(5]
o
2
i)
=
c
<
Cuali Diagnostico También
utilizaremos parael
anélisis de datos
cualitativoel
diagnostico
Mixto Triangulaci Y finalmente vamos
on autilizar parael

analisis de datos
mixto la
triangulacién




