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RESUMEN

Este trabajo de investigacion consiste en el desarrollo de un Sistema web
para la Gestion Comercial de la empresa Distribuidora e Importadora A & G S.A.C,
Lima 2020, ubicada en el distrito de Villa el Salvador, tiene como objetivo
solucionar, uno de los principales problemas, el cual es la inoportuna atenciéon de
los clientes provocados por la situacion actual que se vive a nivel Global (Pandemia
por el covid-19), se han dispuestos protocolos de atencion a los clientes, lo cual
imposibilitan que algunos clientes no sean correctamente atendidos, el cual afecta

a la Estrategia de Ventas en la Gestion Comercial.

La presente investigacion cuyo titulo es “un Sistema web para la Gestion
Comercial de la empresa Distribuidora e Importadora A & G S.A.C” tiene como
objetivo principal determinar en qué medida un sistema web repercute en la Gestion

Comercial de la empresa Distribuidora e Importadora A & G S.A.C.

La poblacién estuvo conformada por 30 personas (Clientes frecuentas de la

Empresa). En la investigacion se trabajé con una muestra de 30.

Para la presente tesis se utiliz6 como técnica; la encuesta y como
instrumento; se utilizé un cuestionario. Recopilando toda la informacién se procedio

arealizar las estadisticas para la validacion de la hipétesis general y las especificas.

Los resultados obtenidos de la investigacion demuestran que se rechaza la
hipétesis nula, comprobando que un sistema web repercute de forma positiva en la

Gestién Comercial de la empresa Distribuidora e Importadora A & G S.A.C.

Palabras Clave: Sistema Web, Gestion Comercial, Estrategia de Ventas.
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ABSTRACT

This research work consists of the development of a web system for the
Commercial Management of the company Distributor and Importer A & G S.A.C,
Lima 2020. located in the district of Villa el Salvador, its objective is to solve, one of
the main problems, which is the inopportune customer service caused by the current
situation that is being experienced globally (Covid-19 pandemic), customer service
protocols have been arranged, which make it impossible for some customers to not

be properly served, which affects the Sales Strategy in Commercial Management.

The present investigation whose title is "a Web System for the Commercial
Management of the company Distributor and Importer A & G S.A.C " has as main
objective to determine to what extent a web system affects the Commercial

Management of the company Distributor and Importer A & G S.A.C.

The population consisted of 30 people (Frequent clients of the Company).

The research worked with a sample of 30.

For the present thesis it was used as a technique; the survey and as an
instrument; a questionnaire was used. Collecting all the information, the statistics

were carried out to validate the general and specific hypotheses.

The results obtained from the investigation show that the null hypothesis is
rejected, verifying that a web system has a positive impact on the Commercial

Management of the company Distributor and Importer A & G S.A.C.

Keywords: Web System, Commercial Management, Sales Strategy.
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INTRODUCCION

El presente proyecto denominado: “SISTEMA WEB PARA LA GESTION
COMERCIAL DE LA EMPRESA DISTRIBUIDORA E IMPORTADORA A & G S.AC,

LIMA 2020”, consta de capitulos que se detallan en forma organizada a continuacion.

Capitulo 1. “El Problema”, aqui describimos de forma clara el motivo de
investigacion que se presenta en la empresa Distribuidora e Importadora A & G
S.A.C, asi como un analisis previo, a la propuesta de solucion y objetivos
planteados que nos llevaron a desarrollar una solucién adecuada y acorde a las

necesidades de dicha entidad

Capitulo Il. “Marco Tedrico”, consta de los fundamentos tedricos revisados
para comprender de manera adecuada y precisa del problema planteado, ademas

de ser un apoyo cientifico que nos sirvioé de guia durante el desarrollo del proyecto.

Capitulo 1ll. “Metodologia”, se indica las metodologias que se utilizaron y
ademas las técnicas e instrumentos para recolectar y procesar la informacion,

también describimos el camino que se siguié para el desarrollo de dicho proyecto.

Capitulo IV. “Resultados”, SISTEMA WEB PARA LA GESTION
COMERCIAL DE LA EMPRESA DISTRIBUIDORA E IMPORTADORA A & G S.A.C,
LIMA 2020, se presenta la exposicion y analisis de los resultados obtenidos, la
contratacion de Hipétesis.

Capitulo VI y VII. “Conclusiones y Recomendaciones”, en donde se La
eficiencia del Sistema Web influyé satisfactoriamente en la Gestibn Comercial,

estrategia de Ventas, proceso comercial y Politicas de Ventas.

El sistema web generara un beneficio, logrando atender a los clientes con mayor
facilidad y rapidez gracias al Sistema Web, fidelizando con los Clientes, evitando y
previniendo las aglomeraciones fuera del establecimiento que por la situacion actual que
se vive a nivel Global (Pandemia por el covid-19), se han dispuesto como protocolo de
atencion a los clientes, para prevenir los contagios, De igual manera se recomienda
contar con una copia de respaldo de la Base de datos que se genere automaticamente

diariamente, para evitar algun inconveniente en el futuro.
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l. PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1. Planteamiento del problema

Actualmente a nivel mundial con el fin de incrementar sus ventas, muchas
empresas han recurrido al Comercio Electronico, ser competitivas en relacion a sus
adversarios, es por ello que buscan la manera de alcanzar un adecuado
posicionamiento a base de una Pagina Web , y en su gran mayoria se van sumando
cada vez mas, tal es el caso de las Compras por Internet con servicio de Courier
puerta a puerta, el cual contratan miles de personas en todo el mundo , dejando de
lado la obligacion de ir personalmente a comprar un producto. Ahorrando tiempo al

cliente.

El uso de Sistemas Web para gestionar ventas, ha impactado positivamente
a muchas empresas a nivel Mundial, agilizando y automatizando procesos y
liberando mucha carga pendiente.

Actualmente a nivel de Latinoamérica se vienen adaptando a las nuevas
tendencias , no solo para las ventas de productos , sino como también la atencion
de trdmites por internet, y los pagos por transferencia Bancaria ,con el fin de agilizar
los procesos internos, muchas empresas estan adoptando la posibilidad de tener
un Sistema Web , que ayude a posicionar sus productos , y asi seguir aumentando
sus ventas e alcanzar y mantener una sostenibilidad comercial basada en el

emprendimiento e innovacion para nuevas estrategias de Marketing en redes.

En el Per0 muchas empresas estdn comenzando a utilizar plataformas
digitales, como aliados para poder gestionar sus Ventas, y uno de ellos son los
Supermercados, las tiendas de Electrodomésticos, y poco a poco se van sumando
otras empresas, sin embargo, también hay muchas otras que aun no adoptan esta

nueva estrategia de Marketing.

Distribuidora e Importadora A & G S.A.C es una empresa peruana que nace
con los objetivos de ofrecer servicios de Venta y distribucion de productos de
Calidad que busca crecer como empresa y obtener una gran cartera de clientes en
el rubro Comercial y distribucion, de productos eléctricos u otros, la que hemos

tomado para esta Tesis.
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Distribuidora e Importadora A & G S.A.C, se encuentra en el distrito de Villa
el salvador, Lima, tiene como mision Satisfacer las necesidades de nuestros
clientes a través de una amplia gama de productos, y como Vision ser lider
comercial a nivel distrital y ser reconocidos como comercializadores y distribuidores

de alto prestigio y confiabilidad, brindar siempre un buen servicio hacia el cliente.

Segun el gerente de la Empresa Gilder Puma, en estos Ultimos 6 meses las
ventas han bajado en un 50%, y por la situacién actual que se vive a nivel Global
(Pandemia por el covid-19),se han dispuestos protocolos de atencion a los clientes,
sin embargo, el distanciamiento y las colas generadas por los protocolos adoptados
de salubridad imposibilita que algunos clientes sean correctamente atendidos, es
dificultoso comunicar si existe stock de un producto para un Cliente que solo busca
informacion, ya que este también tiene que adoptar un distanciamiento y guardar
su turno en la cola como también mantener un orden, por ende la gestion Comercial
se ve afectada de manera directa, ya que disminuye el despacho de los pedidos,
ocasionando que el cliente no fidelice con la empresa, y no se llegue a concretar la

Venta.
1.2. Formulacion del problema
1.2.1. Problema general

PG ¢De qué manera influye el Sistema Web en la Gestion Comercial en la
empresa Distribuidora e Importadora A & G S.A.C., Lima 20207

1.2.2. Problemas especificos

PE 1. ¢Como influye el Sistema web en el Proceso comercial de la empresa
Distribuidora e Importadora A & G S.A.C Lima 20207

PE 2. ¢(Como influye el Sistema web en la Estrategia de Ventas de la empresa
Distribuidora e Importadora A & G S.A.C Lima 20207

PE 3. ¢Como influye el Sistema web en las Politicas de Ventas de la empresa
Distribuidora e Importadora A & G S.A.C Lima 2020?
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1.3. Justificacion del estudio
1.3.1. Justificacion tedrica

Esta investigacion tiene como finalidad dar a conocer el uso de Sistemas
Webs como aliado a nuestro proceso comercial dando un soporte gradual, ya que
actualmente existen muchas empresas que aun no lo implementan existiendo la
posibilidad de poder tomar el reto para el soporte de algunos flujos de su
organizacion, por ello el sistema web se aplicara en la empresa Distribuidora e
Importadora A & G S.A.C , cuyo propésito de su implementacion ayudara a la

Gestion Comercial actual, y dar una mejor experiencia de usuario al Cliente.
1.3.2. Justificacion practica

La presente investigacion se realiza para apoyar a la Gestion Comercial, que
actualmente necesita de un Sistema Web, para mostrar a sus clientes la lista de
productos disponibles y su Stock respectivo, el cual le ayudara a la Empresa a

mejorar también su situacion econémica.

El uso adecuado del Sistema web, ayudard a registrar los pedidos de los
productos, con sus respectivos Estados de atencion, agiliza varios procesos, como

en la toma de decisiones clara, oportuna y exacta.

Este Sistema Web una vez que se demostrada su confiabilidad podria
contribuir a la Empresa Distribuidora e Importadora A & G S.A.C en abrir nuevas
oportunidades en el Comercio Electrénico, medio que utilizan muchas empresas

para expandir sus servicios.
1.3.3. Justificacion econémica

La implementacion del Sistema web para la Gestion Comercial, en la
empresa Distribuidora e Importadora A & G S.A.C. Lima 2020 tiene como objetivo
estar mas cerca de los clientes y aumentar las Ventas de los productos que estan
en Stock, ya que actualmente han disminuido las Ventas y los Ingresos tras el
estado de alarma decretado por el Gobierno para hacer frente a la expansién del

coronavirus.

19



1.3.5. Justificacion metodoldgica

Para lograr los objetivos de la presente investigacion, se ha realizado un

proceso metodolégico ordenado y sistematizado, se utilizo la técnica de

recoleccion de datos la encuesta, entrevista y observacion directa, la cual se

encuentra dirigida a los clientes, el instrumento usado es un cuestionario el cual

estd compuesto por 24 preguntas, las preguntas del cuestionario se encuentran

basadas en el modelo Likert, la informacién recogida sera tratada estadisticamente

desde una perspectiva cuantitativa.

1.4.

OG.

OE 1.

OE 2.

OE 3.

Objetivos de la investigacion
1.4.1. Objetivo general

Determinar en qué medida el Sistema Web influira en la Gestion Comercial

de la empresa Distribuidora e Importadora A & G S.A.C, Lima 2020.

1.4.2. Objetivos Especificos

Determinar en qué medida influye el Sistema Web al Proceso comercial en
la Gestion Comercial de la empresa Distribuidora e Importadora A & G S.A.C,
Lima 2020.

Determinar en qué medida influye el Sistema Web a la Estrategia de Ventas
en la Gestion Comercial de la empresa Distribuidora e Importadora A & G
S.A.C, Lima 2020.

Determinar en qué medida influye el Sistema Web a las Politicas de Ventas
en la Gestion Comercial de la empresa Distribuidora e Importadora A & G
S.A.C, Lima 2020.
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. MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes de la Investigacion

Se realiz6 una busqueda de trabajos finalizados que estén relacionados con

la presente investigacion, con objetivo de obtener informacion.
2.1.1. Antecedentes Nacionales

El presente proyecto denominado Implementacién de un sistema web para
las ventas en la empresa One to One Contact Solutions, tiene como objetivo
(Guillermo, 2017) “Implementar un sistema web, aplicando SCRUM y XP para
mejorar el Proceso de ventas, se emple0 la investigacion aplicada tecnoldgica,

como diseno de investigacion se escogio el experimental.”

El tamafio de la muestra estuvo conformado por 30 clientes, de acuerdo al
analisis de los resultados, el sistema web tiene efectos significativos sobre la

cantidad total de llamadas realizadas por gestion del cliente.

Resumen: “En la actualidad la Tecnologia de la Informacién aporta un valor
agregado a toda empresa que busca eficiencia en sus procesos, 0 alguna
oportunidad de destacar frente a otras empresas, la necesidad de implementar
soluciones informaticas hoy en dia se ha convertido en una prioridad en toda
empresa que quiere mantenerse en su rubro, teniendo en cuenta los objetivos
especificos los cuales son el desarrollo del modelo de negocio Desarrollo de
interfaces para consultas de ventas, ficha de clientes seguimiento de ventas,
creacion de usuarios, Adquisicion de equipos, desarrollo del cddigo fuente del

sistema, redisefio de servidores” (Guillermo, 2017)

“La Tecnologia de Internet ha crecido en estos ultimos afios a tal ritmo que
ahora todo sistema debe contar con acceso a internet para tener alta disponibilidad
desde cualquier dispositivo. El desarrollo de sistemas web permite no solo el
acceso desde cualquier lugar o dispositivo, también permite realizar cambios
rapidamente y sin necesidad de instalacién, lo que se traduce como adaptacién a
los cambios. Haciendo uso de la Metodologia Agil, se pretende desarrollar un
aplicativo web” (Guillermo, 2017)

Aporte: En esta investigacion da a conocer que la implementacién de un
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sistema web, tiene un alto impacto de porcentaje positivo en las ventas ya que

permite al asesor

(Guillermo, 2017) “gestionar y medir la eficiencia de ventas registrados,
dando a mejora a la calidad de su servicio sea satisfactorio centrando su atencion

en el proceso de negocio que son las ventas.”

Para el presente proyecto segun (Chavez, 2018) “Implementacion de un
Sistema Web para Optimizar El Proceso de Gestion de Cobranza en La Empresa
Service Collection” de acuerdo con el objetivo del sistema web fue de brindar una

solucién informatica, que optimice el proceso de gestién de cobranza.

Resumen: La presente investigacion esta basada en la mejora de la gestion
administrativa de cobranzas, el disefio de esta investigacion es no experimental, el
tipo de investigacién aplicada no probabilistica, poblacion es de 120 empleados, los
cuales se tomO0 como muestra 91 ciudadanos ,de acuerdo al andlisis de los
resultados, el sistema web tiene efectos significativos en la optimizacién y mejoras
en los procesos de cobranza y atencion al cliente, optimizando el proceso de
gestién de acuerdo a la atencién hacia el cliente, debido que el sistema permite
realizar estas mejoras a través de una plataforma web orientado a los estandares

aplicados de metodologias predefinidas hacia los clientes.

Aporte: En esta investigacion da a conocer que la implementacion de un
sistema web, tiene un alto impacto de porcentaje positivo de optimizacion y mejoras
en los procesos de cobranza y atencion al cliente debido a lo que se asemeja este
proyecto de sistema web en busca de satisfacer las necesidades de cobranza y

atencion al cliente.

Para el presente proyecto segun (Neyra, 2017) “Implementacién del Sistema
Web para la Gestion de Citas Horarias en el hospital Maria Auxiliadora” de acuerdo
con el objetivo es de implementar un sistema web para mejorar el proceso de

gestion de citas.

De acuerdo al analisis de los resultados, el sistema web mejora la gestion
de citas horarias, su tipo de investigacion fue aplicada y para el tamafo de la

muestra estuvo conformado por 16 trabajadores.
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Resumen: Para la presente investigacion su importancia radica en la
propuesta de implementar un modulo que permita la descongestion del servidor con
la finalidad de realizar los procesos de manera rapida y eficaz. La importancia de la

implementacion de citas mejorara el proceso de citas horarias.

En tal sentido de la presente investigacion el sistema web mejora el flujo de
la informacion utilizando la metodologia RUP para los procesos y la metodologia
XP para la programacion del sistema.

Aporte: De acuerdo con la presente investigacion la implementacion de un
sistema web mejora la calidad de gestion de citas, en la cual vemos que la
implementacion del sistema web repercute en la gestion de citas mejorando el flujo

de informacion.

El presente proyecto denominado Sistema informéatico web de gestion
comercial para el restaurante cevicheria Pez Blanco de Chimbote 2018, tiene como
objetivo general (Saavedra y Delgado, 2019) “desarrollar un sistema informatico
web de gestién comercial para el restaurante cevicheria Pez Blanco de Chimbote
2018".

El tipo de investigacion realizada descriptivo no experimental y la muestra se

realiz6 con 6 empleados que laboran en el restaurante.

Resumen: “La presente investigacion tuvo como proposito el desarrollo de
un sistema informatico de control de ventas para el restaurante Cevicheria Pez
Blanco de Chimbote, para que de esta manera sirva de soporte y ayuda al personal
operativo, clientes y a la administracion del mismo. En la solucién al problema se
aplicé la metodologia Proceso Unificado Racional (RUP), para analizar, modelar y
disefiar el Sistema Informético web que ayude a controlar la toma de pedidos y

atencion al cliente.” (Saavedra y Delgado, 2019)

Para ello se utilizé de herramientas gratuitas que pueden ser usadas desde
pequefias y grandes empresas, ya que también cuentan con las funciones

necesarias para poder administrarlas.

“Por lo tanto, la empresa no tuvo que gastar en licencia para estos productos,

ya que ademas de ser gratuitos le brindaran lo necesario para el manejo de su
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empresa.

Como resultado de la investigacion se llegé a desarrollar un sistema
informatico web de gestion comercial para la sistematizacion de todos los procesos
gue desarrolla el Restaurante Cevicheria Pez Blanco, permitiendo llevar un mayor
control, suministracion y administracion de cada uno de dichos procesos
(produccion, control de insumos y ventas) enfocado también a las comandas,

compras y documentos de venta.” (Saavedra y Delgado, 2019)

Aporte: La implementacion del sistema informéatico web, segun los
resultados de (Saavedra y Delgado, 2019) “la presente investigacion no solo
brinda un buen manejo de control, sino que permite superar las deficiencias

encontradas, optimizando la productividad de los recursos.”

En el presente proyecto denominado Implementacién de un sistema web
adaptativo para apoyar en la gestion comercial utilizando el método de costo
promedio en la empresa Ferrotumi S.A.C. Tiene como objetivo (Santamaria, 2018)
“‘mejorar la gestidon comercial, de la empresa Ferrotumi S.A.C. En la presente
investigacion, el tipo de estudio que se utilizo fue el estudio cuasi experimental, con

una muestra de las personas 8 personas que trabajan en la empresa.”

Resumen: El presente trabajo de investigacion se logré identificar una serie
de inconvenientes que presenta la empresa, uno de ellos es la demora en la
atencion al cliente, esto es a causa de falta de informacion del stock disponible de

cada producto, por el cual se requiere de un tiempo para la verificacion del producto.

“Adicionalmente a esto, se debe tener en consideracidn que toda la logistica
de entrega y reparto debe ser previamente establecida, se debe lograr establecer
la trazabilidad del pedido desde que se registra la solicitud de pedido, hasta que

este es aprobado y despachado.” (Santamaria, 2018)

“Se comprob6é que, a través del desarrollo de la aplicacion web, los
colaboradores, disponen de la informacién en el momento oportuno, y de esta forma
poder agilizar y optimizar el proceso de venta, brindando satisfaccion al cliente, por
ser atendido de una mejor manera y el vendedor, por haber realizado su trabajo de
una forma eficaz, mejorando la productividad y competitividad en el mercado.”
(Santamaria, 2018)
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Por otro lado, con la ayuda del método de inventarios permitira tener con

mayor precision el conocimiento de valor monetario del almacén de cada sucursal.

Aporte: De acuerdo a la implementacién de un sistema web adaptativo para
el apoyo de la gestién comercial se ve (Santamaria, 2018) “una mejora en los
procesos de las ventas y acceso a informacion que permiten a sus vendedores
mayor facilidad para generar sus ventas, también se emplea un resultado favorable

en cuanto a la mayor fluidez en las compras.”
2.1.2. Antecedentes Internacionales

El presente proyecto denominado "Desarrollo de un Sistema Web para
Automatizar el Proceso de Compra y Venta en la Microempresa Raza Utilizando la
Tecnologia Laravel y Vue.js bajo un Enfoque de Desarrollo Dirigido por Pruebas
(TDD)”, tiene como principal propdosito “Desarrollar un sistema web para mecanizar
el proceso de compra y venta en la microempresa comercial “Raza” se usé TDD en

las pruebas, se utilizo el tipo de investigacion Aplicada”. (Guanolema,2019)

Resumen : “Se determind los requerimientos del sistema, estableciendo seis
moddulos que forman parte del sistema de ventas, para su desarrollo se aplica la
Técnica TDD con la metodologia SCRUM, debido a que son técnicas que facilitan
realizar las tareas de forma controlada e independiente, se iniciaron dos estudios
para comprobar una reduccion de tiempos respecto al proceso manual y
automatizado respectivamente, dentro de los procesos estudiados se obtuvo una

reduccion del tiempo desde un 25% hasta un 91%”. (Guanolema, 2019)

Aporte: Esta Tesis me aporta que “El uso framework nos permite estructurar
de mejor forma nuestro cédigo, es decir nos ayudar a refactorizar nuestros
algoritmos, puesto que da el mismo resultado con menos lineas de cédigo, y que
es muy necesario aplicarlo tanto en backend como en frontend por lo que nos facilita
la creacion de aplicaciones complejas en menos tiempo, como también brinda
dinamismo vy interactividad de la Aplicacion Web, agilizando su carga como

mejorando su rendimiento”. (Guanolema, 2019)

En el presente proyecto denominado "Sistema Web para la Gestion y Control
de la Entrada, Salida y Mantenimiento Vehicular de la Universidad Central del
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Ecuador", tiene como objetivo “Mejorar, optimizar y controlar de mejor manera la
entrada, salida, mantenimiento y registro de combustible de los vehiculos oficiales

pertenecientes a la Institucion”. (Romero ,2018)

Resumen: Se determino como requerimiento “El desarrollo de un sistema
web que facilite la generacion de salvoconductos y 6érdenes de movilizacion,
mantenimiento y registro de combustible para los vehiculos oficiales asignados a
las diferentes Unidades Académicas y Administrativas de la Universidad Central del
Ecuador; mediante el uso de tecnologias y herramientas de codigo abierto que
actualmente se encuentran en auge en el campo profesional del desarrollo de

software”. (Romero, 2018)

“‘Estos permiten a las diferentes Unidades Académicas y Administrativas
tener una herramienta que contribuye en el manejo e integracion de la informacion
referente a salvoconductos y Ordenes de movilizaciéon, asi como permisos
necesarios para que los vehiculos del estado puedan circular con naturalidad en el
Distrito Metropolitano de Quito, contando también con la generacién de reportes, el

tipo de investigacion escogida es la aplicada”. (Romero ,2018)

Aporte: Esta Tesis me sirve para tener en cuenta que arquitecturas utilizar
para el flujo del negocio del Sistema Web del rubro Comercial, para agilizar el
proceso de ingreso de pedidos de los clientes o el consumidor y el proceso de
ventas en el Sistema, el cual contara con un identificador de producto, para asi
poder ubicar de manera Unica y rapida el producto puesto en actividad usando

tecnologias libres para su desarrollo.

El presente proyecto denominado "Sistema de gestion de ventas online
XPRMTL”, tiene como principal propdsito “Mejorar el modo en que la empresa

maneja la promocion y venta de sus productos.”. (Jarpa,2017)

Resumen: Se determino como requerimiento “El desarrollo de un sistema
gue pretende dar a conocer a la empresa XPRMTL cuyo rubro es fabricar y vender
controles personalizados para consolas y/o computadores, y productos
relacionados, la automatizacion de los pedidos y sirviendo como el canal principal
de ventas, este proyecto se desarrollé con el método incremental, es decir, se fue

entregando funcion a funcién, dando un tiempo de pruebas y correccién de errores”.
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(Jarpa,2017)

Este sistema” Consta de dos fracciones, la primera es la pagina web
primordial, orientada a la publicidad y venta de productos; y la segunda es de perfil
Administrador, donde se podra dar el mantenimiento del sitio y los pedidos, el
software es desarrollado sobre plataforma WEB y esta separado en dos partes; el

back- end y el front-end”. (Jarpa, 2017)

Ambos estan desarrollados “Con Codeigniter, un framework de PHP de
patron MVC, liviano y sencillo de usar e interpretar y se usara MySQL como Gestor
de BD”. (Jarpa, 2017)

Al finalizar el desarrollo de este proyecto “Se logré concretar los objetivos
planteados para satisfacer las necesidades de la empresa “XPRMTL”, teniendo
algunos problemas que con una buena gestion y comunicacién por parte del cliente
con el equipo de desarrollo se logran solucionar, ademas gracias a las

metodologias de desarrollo que fueron utilizadas”. (Jarpa, 2017)

Aporte: Se obtuvo nuevos conocimientos y experiencias, como habilidades
con otros lenguajes de programacion, patrones de disefio, configuracion de
servidores, perfeccionamiento en la comunicacion con el cliente, etc., y las buenas

practicas que son necesarias para disefiar y programar una aplicacion.

El presente proyecto denominado "Aplicacion Web, para la Gestion de Venta
y Servicios, en la empresa Compudav"”, tiene como fundamental propdsito
“Identificar nuevas oportunidades de negocio para el empresario, mejora del
servicio al cliente, siendo estas las principales caracteristicas de una Aplicacién
Web”. (Apugllon,2018)

Resumen: Se determino como requerimiento “El desarrollo de una aplicacién
web, para agilitar todos los procesos de venta y publicidad de servicios, que realiza
anicamente dentro del local, observando la situacion y luego de un analisis
determinando que la empresa, no cuenta con un sistema en la web, que le permita

al cliente conocer a la empresa, sus productos y servicios”. (Apugllon,2018)

A raiz de ello “Se desarroll6 un portal web cuya implementacion permite a la

empresa obtener mayores ingresos en cuanto a ventas de productos y servicios
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que ofrece lo que ayuda a expandir su publicidad de manera local, nacional e
internacional reduciendo asi al cliente el factor tiempo, posibles movilizaciones

hacia el local”. (Apugllon,2018)

Para la implementacién “Se hicieron encuestas a los empleados de la
empresa cuyos resultados fueron favorecedores para la implementaciéon del portal
web luego se hizo la configuracion respectiva del servidor para alojar la pagina y
poder acceder a la informacion respectiva poniendo a prueba la pagina localmente”.
(Apugllon, 2018)

En lo adelante la expectativa “Es que la empresa progrese a nivel global y
promocionar las bondades que en ella se imparten, esta investigacion esta
orientada a la tecnologia que ha evolucionado, permitiendo de esta manera que se
logre un mejor desempefio de recursos a través de herramientas, las mismas que

nos conceden maximizar la informacion del cliente”. (Apugllon, 2018)

“Se utilizé la modalidad cualitativa — cuantitativa, se ha realizado la
mencionada investigacion en diferentes fuentes como son: libros que reposan en la
biblioteca UNIANDES - STO.DGO., internet, repositorio web de algunas
universidades del Ecuador, asi que se ha citado algunas entidades, tesis que han

desarrollado sistemas orientados a la web”. (Apugllon, 2018)

Aporte: Esta Tesis aporta que trabajar con metodologias de desarrollo nos
ayuda a tener un cronograma de trabajo y un orden de nuestras funcionalidades a
implementar, también nos muestra que si ponemos en practica cada ciclo de Vida
del Desarrollo del Software nos ayudara a no tener un impacto una incidencia de
gravedad cuando se realice el despliegue de la aplicacién en los Ambientes de

Produccion.

El presente proyecto denominado "Sistema web de registro y control de los
procesos reproductivos, venta de lechones en la unidad de docencia investigacion
y vinculacién - hato porcino en la ESPAM-MFL”, tiene como principal propdsito
“Desarrollar un sistema web de registro de los procesos productivos y venta de
lechones, con la finalidad de llevar los registros de los cerdos que existen en esta
unidad.” (Pérez ,2019)

Resumen: Se determino como requerimiento “El desarrollo de una aplicacién
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web de registro de los procesos productivos y venta de lechones en la Unidad de
Docencia Investigacion y Vinculacién - Hato Porcino de la ESPAM-MF, con la
finalidad de llevar los registros de los cerdos que existen en esta unidad”. (Pérez,
2019)

Ademas, la produccion de los cerdos “Es una actividad que ha ido
evolucionando en una manera moderada, esto hace referencia a la cria, produccion
y reproduccion de los cerdos para después realizar la venta de los lechones”.
(Pérez, 2019)

Al mismo tiempo “Esta unidad lleva la prevencion, técnicas de diagnéstico,
tratamiento y control de enfermedades que podrian afectar a la poblacién animal y
mortalidad del cerdo, esta investigacion se realiz6 en Manani perteneciente a
Ecuador, para la realizacibn del mismo, se implementaron estdndares y

metodologias para el cumplimiento de cada objetivo”. (Pérez, 2019)

Aporte: El Sistema web aporté en el seguimiento continuo, asi como la
medicion y control de un disefio nuevo estratégico para crear y entrenar sobre
estandares que permitan el desarrollo de los procesos en funcion de la satisfaccion
del cliente. El uso de la aplicacién facilitd el acceso y visualizacién de la informacion
desde cualquier web disponible de internet, esto permitié que el usuario acceda a
cada una de las acciones. Este proyecto bajo la modalidad de sistematizacion de
experiencias desarrollé un sistema web donde por medio del registro de los cerdos
gue existen ayuda a mantener las cantidades actuales de los animales como en los
procesos de produccidn, cria y reproduccién del cerdo, como también la venta de

los lechones.
2.2. Bases teodricas de las variables
2.2.1. Sistema Web

Los Sistemas Web “Son Aplicaciones empresariales que ayudan a los
negocios a ser mas flexibles y productivos en si, al coordinar sus procesos de
negocios mas de cerca e integrar grupos de procesos. Por o mismo que se
direccione a la administracion eficiente de los recursos y en el servicio al cliente”.
(Laudon y Laudon, 2012)
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Los sistemas Web “Son un conjunto de paginas Hospedadas en un servidor
web, siendo el encargado de orquestar que las paginas sean accesibles mediante
la utilizacién del internet. Por lo mismo que los usuarios podran accesar a la
aplicacion mediante un navegador web y asi consumir todos los servicios que
ofrecen”. (Zofio, 2013)

Los sistemas Web “Son un documento digital de informacion publica
mediante un navegador de Internet. Esta informacion se presenta codificado en
formato HTML y esta constituido por un conjunto de elementos ordenados en una
estructura de arbol, generado por el navegador a partir del cédigo fuente HTML”.
(Garcia y Sanoja, 2019)

El lenguaje html (Hypertext Mark Up Language) no es otra cosa, que un
lenguaje genérico con el que los navegadores traducen la informacién de todas sus
paginas internas que componen la World Wide Web (de aqui en adelante WWW).
En ciertos sentidos es un lenguaje de marcacion de texto que concede al navegador

conectado traducir la pagina que solicita al servidor. (Tabarés, 2012)
2.2.1.1. Arquitectura de la web

La Arquitectura de Software “Es declarada como un conjunto de patrones
gue proporcionan un marco de relacion necesario para dirigir la edificacion de un
software, posibilitando a los programadores, analistas y todo el grupo de
desarrolladores del software distribuir una misma linea de trabajo y abarcar todos

los objetivos y restricciones”. (Sanchez, Silega 'y Rojas 2018)
2.2.1.2. Base de datos

La Base de Datos “Es donde se guarda la informacién proveniente
inicialmente desde el Front end asegurando la integridad de los datos siempre
gue éstos hayan llegado a su destino de forma completa y correcta ,En un modelo
relacional de bases de datos se utiliza de forma estandarizada el lenguaje SQL para
todas las operaciones denominadas sentencias, que es un lenguaje con érdenesy
comandos en inglés con semantica facil de comprender, Estos comandos de
consulta son muy utilizados en el modelo relacional, se pueden extender ademas

con operaciones mas complejas”. (Saltos y Franco, 2019)
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2.2.1.3. Metodologia de desarrollo de software

La Metodologia “Es un conjunto integrado de técnicas y desarrollo, También
es un proceso de software detallado y por otro lado, busca soluciones a los
inconvenientes que puede tener el desarrollo de un Software, Prueba de ello es que
existen numerosas propuestas metodoldgicas, por conveniente, tenemos aquellas
propuestas mas tradicionales que controlan procesos en Cascada, estableciendo
un punto de inicio a los requerimientos pendientes involucrados, los artefactos que
se deben producir, y las herramientas y notaciones que se usaran”. (Esteban y
Pacienzia, 2015)

Las metodologias para el desarrollo de software “Ha demostrado ser

efectivas, sin embargo, también han presentado problemas en muchos otros.

Una posible mejora es involucrar en los procesos de desarrollo mas
actividades, mas artefactos y mas restricciones, basandose en los puntos débiles
detectados. Sin embargo, el resultado final seria una técnica de desarrollo atin méas
complejo y lento, que puede incluso limitar la propia habilidad del equipo para

concluir un el proyecto”. (Esteban y Pacienzia, 2015)
2.2.2. Gestion comercial

La gestion es asociada con la administracién de un negocio, es mayormente
utilizado para referirse al conjunto de acciones, o diligencias que permite la
realizacion de cualquier actividad, en otras palabras, el término gestion se refiere a

los tramites que se realizan y/o efectdan con el fin de resolver una situacion.

La gestion comercial “Es conocida como uno de los ejes primordiales del
proceso comercial en la organizacion, la cual esta vinculada a la Estrategia de
Ventas de los productos que elaboran o comercializan, como las politicas de
ventas; la investigacion de mercado, reparticion del producto, comunicacion,
publicidad, promociones, entre otros factores, también estan relacionadas en la

gestion comercial.” (Escudero, 2011, p.288)

Podria decirse que “Muchas empresas tienen grandes vacios en la medicion
del desempeiio de sus actividades comerciales, bien a nivel interno (procesos), bien

a nivel externo (satisfaccion del cliente final). Sin duda, lo anterior constituye una
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barrera para la alta gerencia, y en especial de la direccion comercial en la
identificacion de los principales problemas y cuellos de botella que se presentan en
el dia a dia, y que perjudican ostensiblemente la competitividad de las empresas

en los mercados y la pérdida paulatina de sus clientes.” (Eslava, 2013, p.402)
2.2.2.1. Proceso de gestion de ventas

En la actualidad el uso de la tecnologia en las empresas para la gestion de
sus productos es constante, porque “El ordenador permite conocer el futuro importe
de la compra lo que ayuda en costes y rentabilidad, quiénes son las influencias
compradoras en la venta compleja, evaluacion y riesgos del comprador. Estos datos
y otros parecidos ya deberan haber sido mas o menos conocidos y procesados en

la etapa de prospeccion.

En la fase de contacto personal entre el CP y el vendedor se requiere una
buena preparacion de datos adicionales, aclaracion de dudas, reconduccion de
estrategias y tacticas. Todo ello debe afiadirse a los datos anteriores y esta es una
tarea especifica del vendedor quien ya debe conocer esos datos anteriores y como

completarlos y reordenarlos a tenor de sus gestiones.” (Artal, 2012, p.463)
2.2.2.2. Concepto de administraciéon de ventas

La administracién de las ventas segun (Torres, 2014, p.4) “Es la direccion
de personal de esta area en las operaciones de mercadotecnia de una empresa.
En relaciones con el personal es la responsabilidad mas importante e implica desde

reclutamiento, seleccion, entrenamiento y motivacion del personal de ventas”

Se enfatiza que la relacién con el personal es importante, debido a que del
desempeiio y/o rendimiento se pueden determinar medidas correctivas que

permitan el funcionamiento del vendedor.

En caso de la determinacion de las estrategias y planeacion, el gerente es
el responsable, de aplicar conforme al analisis de resultados obtenidos de acuerdo
al distrito o region, asi como también de los sefialamientos de mejoras y de las

oportunidades que se presenten.
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2.2.2.3. Sistemas de ventas para la gerencia de ventas

Los sistemas de informacion de marketing estan integrados en el campo de
las ventas que conceptualiza los métodos, actividades, recursos y procedimientos

como un conjunto de datos, que sirve de ayuda en la administracion de las ventas.

El uso de la tecnologia en las organizaciones u empresas a abarcado gran
parte de sus operaciones, debido a que el apoyo tecnolégico es base para la
planificacion de ventas, es por ello que aparecen los sistemas integrados para todos
los tipos de gestiones organizaciones.

La tecnologia ha generado herramientas para llevar a cabo una
administracion en general, entre las principales herramientas “Se encuentran los
ERP o Enterprise Resource Planning, que significa Planificacion de Recursos de la
empresa, pues a través de ellos gestiona eficazmente su cadena productiva y
administrativa. Se cuentan el SAP y el BAAN Erp, los CRM o Customer Relationship
Management que buscan la administracion de relaciones con los clientes,
concentrando todos los esfuerzos en atender mejor al cliente.” (Acosta, Salas,
Jiménez y Guerra, 2018b, p.31)

2.2.2.4. Fuerza de ventas

Jiménez (2014) “En la actualidad las organizaciones tienen muy presente
gue para que una empresa sea sostenible en el tiempo necesita tener unos ingresos
por ventas que aseguren su existencia. Este hecho justifica la gran importancia que

tiene un departamento de ventas”

El departamento de ventas es importante dentro de la organizacion, siendo

este departamento el impulsor y generador de actividades que se realizan.
2.2.2.5. Desarrollo del marketing en la web

La navegacion en internet hoy en dia es tan alta, que ha cambiado a la
sociedad e incluso ha transformado la forma de interactuar en el mercado, de
manera que las empresas hoy en dia venden productos y servicios en la web, en la
actualidad los consumidores seleccionan y/o identifican a una empresa de acuerdo

a Su marca.
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(Garcia, 2015, p.11) “Consumidores toman decisiones de compra de
productos o servicios orientados o motivados por la informacién que encuentran en

Internet”
2.2.2.6. Departamento de ventas

La funcion principal del departamento de ventas es de comercializar los
bienes u/o servicios que brinda la empresa, para que las ventas funcionen con
fuerza de forma correcta se deben de aplicar una serie de técnicas, normas y

politicas acorde con los bienes o servicios que se desee comerciar.

Dependiendo del tamafio de la organizacion u empresa, (Navarro, 2012,
p.34) “Se puede dividir el departamento de ventas en sectores que atiendan a

diferentes zonas de la poblacién.”

Las divisiones varian de acuerdo a las necesidades detectadas por cada
organizacién, conforme a las ciudades detectadas con mayor indice de probabilidad

de consumo del producto u/o servicio que ofrece la empresa.
2.2.2.7. Gestion y control de planes de venta

Para la gestidon y control de planes de ventas es necesario “La creacion de
un plan de ventas, organizado por periodo, departamento, vendedor y articulo es
esencial para alcanzar los objetivos previamente programados por la empresa. Son
los responsables de las ventas los encargados de planificar y organizar dichos
programas, pero su correcta planificacion supone en la mayoria de los casos el
analisis de un gran volumen de informacion en el que se intercalan multiples tomas
de decisiones. En algunas ocasiones los gerentes de ventas pueden llegar a tener
tanta informacion que se sienten desbordados, siendo arrastrados hacia gran
cantidad de direcciones diferentes. Es por eso que hay soluciones informaticas que
ayudan a manejar y planificar los planes de ventas de la empresa.” (Martinez y
Zumel, 2016, p.13)
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2.2.2.8. Comercio electrénico

El comercio electronico es el “Intercambio financiero que se realiza, a través
de la red, entre empresas y particulares y que se materializa en la mayoria de las
ocasiones mediante medios de pago electronicos, en este concepto se incluye al
denominado “comercio electronico indirecto” que es aquel que se vale de las TIC
para realizar intercambio de bienes tangibles, y al “comercio electrénico directo” en

el que los bienes entregados son bienes intangibles.” (Carrasco, 2014, p.5)
2.2.2.9. Tienda Virtual

Para generar ganancias en una tienda virtual de requiere “Generar margen
(precio de venta mayor que el coste de producto), que este margen bruto permita
obtener margen neto tras deducir los costes variables asociados a la venta (gastos
logisticos, comision tarjeta, etc.) y que el margen neto generado sea superior a los
costes fijos que se necesitan para poder soportar todas estas actividades.”
(Somalo, 2017, p.24)

Sin embargo, para el ecosistema digital es competitivo, de modo a la

preferencia del comprador online.
2.3. Definicién de términos basicos

Ciclo de Vida: “Son un conjunto de fases dentro de la elaboracion de un Software”.
(Esteban y Pacienzia, 2015).

Metodologia: “Son un conjunto integrado de técnicas y métodos que permite
abordar  abiertamente las actividades del ciclo de vida de un proyecto de

desarrollo”. (Esteban y Pacienzia, 2015).

ERP: “Es la planificacion de Recursos de la empresa, pues a través de ellos
gestiona eficazmente su cadena productiva y administrativa”. (Acosta, Salas,

Jiménez y Guerra, 2018).

CRM: “Es definido como Customer Relationship Management que buscan la
administracion de relaciones con los clientes”. (Acosta, Salas, Jiménez y Guerra,
2018).

Comercio Electronico: Se define como “cualquier forma de transaccion comercial
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ejercida electronicamente”. (Jimenes, 2012).

Metodologias agiles: “Es el Marco de Trabajo situado en el Factor Humano”.

(Esteban y Pacienzia, 2015)

Servidor: “Es una maquina que puede ser virtual o Fisica, encargado de orquestar
que las paginas sean accesibles mediante la utilizacion del internet”. (Guanolema,
2019)

Red local: “Es un grupo de equipos de computo y dispositivos asociados que
comparten una linea de comunicacion comun o un enlace inalambrico con un
servidor”. (Cubas, 2018)

Backend: “Es la parte oculta de la programacion, donde se programa la logica de

negocio de la Empresa”. (Pérez, 2019).

HTML: Es un lenguaje propio del Frontend, para programar la parte visible de la
Aplicacion (Guanolema, 2019).

Rentabilidad: “Es el beneficio recibido de una inversién. se mide como la ratio de
ganancias o peérdidas obtenidas sobre la cantidad invertida, que normalmente se

expresa en porcentaje”. (Artal, 2012)

WWW: ”Sus siglas significan World Wide Web también conocida como la web y

forma parte de las url de los dominios de las pagina web”. (Tabares, 2012).

Costes: El coste “Es el valor monetario que se ha invertido para la produccién de
un producto o servicio, indica la cantidad de dinero que se invierte para la creacion

o produccién de bienes o servicios”. (Artal, 2012)

Riesgos: El riesgo “Es el resultado entre la combinacién de la probabilidad y la

consecuencia de no controlar el peligro”. (Artal, 2012)

CP: cliente potencial (CP) “Es toda aquella persona natural o juridica, que puede

convertirse en un comprador o consumidor de los productos”. (Artal, 2012)

Ordenador: ordenador o computadora, “Es una maquina capaz de recoger,

procesar y devolver informacion”. (Artal, 2012)

TIC: Tecnologias de la informacion y la Comunicacion (TIC) “Es el conjunto de
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recursos, programas Yy herramientas que se utlizan para la transmision,

procesamiento y almacenamiento de informacion”. (Carrasco, 2014)

CRM: “Es la solucién de gestion de las relaciones con los clientes, orientada a
gestionar la gestion comercial, marketing y el servicio postventa o de atencién al

cliente”. (Acosta & Salas & Jiménes y Guerra (2018)

Data Warehouse: “Es un repositorio o almacén electronico en donde la empresa u
organizacion mantiene una gran cantidad de datos de informacion”. (Acosta & Salas
& Jiménes y Guerra (2018)

Datamining: “Es el proceso de encontrar fallas o anomalias, patrones vy
correlaciones dentro de grandes conjuntos de datos para la prediccion de
resultados, esta informacion se puede utilizar para maximizar los ingresos y reducir

los costos”. (Acosta & Salas & Jiménes y Guerra (2018)

ERP: “ERP de sus siglas Enterprise Resource Planning que significa Sistema de
planificacion de recursos empresariales, estos programas se hacen cargo de las
variadas y distintas operaciones de una empresa u organizacion”. (Acosta & Salas
& Jiménes y Guerra (2018)

SAP: “Es un software de gestidn informatico para el procesamiento de datos, que
utilizan las empresas, para gestionar sus recursos al mas alto nivel”. (Acosta &

Salas & Jiménes y Guerra (2018).
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3.1.

HG.

HE 1.

HE 2.

HE 3.

3.2.

METODOS Y MATERIALES

Hipdtesis de la investigacion
3.1.1. Hipotesis General

El sistema web influye significativamente en la gestion comercial de la

empresa Distribuidora e Importadora A & G S.A.C, Lima 2020.
3.1.2. Hipotesis especificas

El Sistema Web influye significativamente en el Proceso comercial de la

empresa Distribuidora e Importadora A & G S.A.C, Lima 2020.

El Sistema Web influye significativamente en la estrategia de Ventas de la

empresa Distribuidora e Importadora A & G S.A.C, Lima 2020.

El sistema Web influye significativamente en las Politicas de Ventas de la

empresa Distribuidora e Importadora A & G S.A.C, Lima 2020.
Variables de estudio

3.2.1. Definicion conceptual

3.2.1.1. Variable 1: Sistema web:

Los sistemas Web “Son un conjunto de paginas Hospedadas en un servidor

web, siendo el encargado de orquestar que las paginas sean accesibles mediante

la utilizacién del internet. Por lo mismo que los usuarios podran accesar a la

aplicacion mediante un navegador web y asi consumir todos los servicios que
ofrecen”. (Zofio, 2013)

3.2.1.2. Variable 2: Gestion Comercial:

La gestiéon comercial “Es conocida como uno de los ejes primordiales del

proceso comercial en la organizacion, la cual esta vinculada a la Estrategia de

Ventas de los productos que elaboran o comercializan, como también las politicas
de ventas”. (Escudero, 2011)

38



3.2.2. Definicion operacional
3.2.2.1. Variable 1: Sistema web.

Consta de un Sistema Web para la Gestion Comercial, el cual nos ayudara
a la Empresa Distribuidora e Importadora A & G S.A.C a estar aun mas cerca de
sus clientes y crear un canal de venta, como tener mayor visibilidad de sus
productos en la Web, donde los usuarios podran realizar compras de sus productos
como si lo estuvieran realizando desde una sucursal fisica, es sin dudas una

excelente manera de fidelizar con los clientes y aumentar las ventas de la Empresa.
A) Dimensién 1: Servidor Web

“Definié como aquello donde se almacenan o se hospedan las aplicaciones,
donde una vez compilados , se expone a la red publica, el cual envia respuestas
por cada peticion recibida, el cual entiende una serie de tecnologias ,protocolos y
estdndares que permiten el dialogo entre sistemas informaticos, utilizan
habitualmente el protocolo https y http para intercambiar datos entre las peticiones
entrantes de las aplicaciones expuestas, donde busca el recurso de no encontrarlo
devuelve un 404 si es que lo encuentra , ahora para el almacenamiento de la
informacion los servidores web necesitan comunicarse con una Base de Datos.”
(Zofio ,2013)

“Define como subprocesos que gestionan las solicitudes, también se
encarga de resolver las peticiones de paginas de Internet de los clientes utilizando
el protocolo de Internet http, el cual es utilizada en los servidores a nivel mundial y
es confiable para dar al Framework disponibilidad 24x7.” (Sanchez, Silega y Rojas,
2018)

1) Indicador rendimiento

“Es el funcionamiento de los recursos internos de un servidor en el campo
de la tecnologia, en los servidores es mas recomendable que vayamos revisando
su rendimiento y asi poder tomar las medidas adecuadas para garantizar el buen
funcionamiento de la maquina, hace posible distribuir las tareas entre los diferentes
ordenadores y hacerlas accesibles para mas de un usuario final de manera
independiente.” (Zofio, 2013)
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“Cada servicio disponible a través de una red sera ofrecido por un servidor,
gue esta permanentemente en espera, este es el Unico modo de asegurar que los
clientes como el navegador web o los clientes de correo electrénico siempre tengan
la posibilidad de acceder al servidor activamente y de usar el servicio en funcion de

sus necesidades.” (Zofio, 2013)

“Se define como el manejo de volumenes masivos de informacion, con poco
trabajo por lo que nos da la posibilidad de afadirle nodos segun su volumen de
datos vaya creciendo. Estos nodos pueden ademas ser consultados al mismo

tiempo.” (Saltos y Franco, 2019)
2) Indicador servicio

Segun Garcia y Sanoja (2019) “Definido como un conjunto de
funcionalidades ofrecidos al lado cliente, entre ellos tenemos los Servicios RESTful
los cuales no da la funcionalidad de poder registrar un usuario , obtener informacion

,guardar informacién, obtener colecciones, cargar segmentacion ,etc.”
B) Dimensién 2: Aplicacion Web

“Son herramientas para poder compartir todo aquello que los usuarios
necesiten, estos generan colaboracion y de servicios que reemplazan las
aplicaciones de Escritorio, ya que permiten que la gente escriba en Internet y
comparta sus producciones, también se le denomina todo software que reside en
un ordenador, que los usuarios pueden utilizar a través de internet o de Intranet.”
(Zofio, 2013)

1) Indicador calidad

“Son distintos aspectos que afectan que afectan al software, lo cual lo hace
mas complejo ya que es una combinacion de diversos factores, en varian en
diferentes aplicaciones web, respecto a las funcionalidades que ofrezca una
aplicacion web, donde se mide que estos cumplan con los requerimientos
especificados y las necesidades o expectativas del cliente o usuario, estos
atributos.” (Zofio,2013)

Segun Esteban y Pacienzia (2015) ,Son procedimientos Introducidos en los

sistemas, evaluando métricas e indicadores y controlando software producido afin

40



de asegurar su calidad, La ingenieria del software es adaptativa y no una
metodologia rigida, es una filosofia que puede ser adaptada y aplicada a todas las
actividades y dominios de aplicacion del desarrollo de software, el cual proporciona
una amplia coleccion de opciones que los profesionales pueden elegir para

construir productos de alta calidad.
2) Indicador sencillez

Se define como usabilidad el cual se basa en entender que no se trata de lo
estético, si no de qué tanto es posible para un usuario el utilizar un determinado
producto para cumplir un objetivo de manera efectiva y satisfactoria dentro de un

contexto previamente establecido (Zofio, 2013).

La usabilidad es un atributo de calidad que determina qué tan sencillas son
de utilizar las interfaces de usuario, que pueda originar nuestra satisfaccion por el
producto que estamos consumiendo, en este caso el sistema Web o Aplicaciéon
Web, si algo es dificil de utilizar, pues se dejara de utilizarse, de tal modo que si un
Sistema de Ventas complejo, los productos que promueven no se venderan, si un
sistema es complejo, sus funcionalidades no se aprovechan en su totalidad
(Zofio,.2013).

“‘Es definido como disefio limpio, facil de entender si mayor complejidad
respecto a las paginas web , el cual resalta su usabilidad , de despliegue rapido y
también de respuesta, No tiene disefio redundante, ni duplicado ,Supera todas las
pruebas de funcionalidad, integridad y aceptacién , es decir, que queda clara la
intencion de los programadores, Un estudio revela que el 90% de los usuarios de
smartphone se conectan con sus moviles a Internet, lo que significa que un
porcentaje muy relevante de los usuarios que acaban en tu sitio, te visitaran desde
estos dispositivos. Carecer de una web adaptada a moviles supone ofrecerles una

pésima experiencia de usuario.” (Esteban y Pacienzia ,2015)
(03] Dimension 3: Funcionalidades

“Son caracteristicas distribuidas por los desarrollados, los cuales son las
necesidades de un negocio, que comparten todo lo que el usuario necesite, donde
los usuarios hacen busquedas méas cercanas al lenguaje natural, por ejemplo, si

una persona tiene que buscar vuelos para mafana por la mafana, el servidor
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tendra que entender nuestro lenguaje.” (Zofio, 2013)

Ademas, la informacién tendra contenido seméantico asociado y la web podra
relacionar conceptos de multiples fuentes y deducir informacion a través de reglas
asociadas al significado del contenido, realizando busquedas mas exactas a lo que
se pide, entonces se concluye que las funcionalidades atienden y responden a las
diferentes peticiones del navegador, proporcionados las funcionalidades que se
necesiten, trabajando con los recursos internos del Servidor. (Zofio, 2013)

Son caracteristicas ofrecidas hacia el lado del usuario, lista para que puedan
consumirse, implica lo suficiente como para conseguir que el proceso termine
correctamente, Sin embargo, la mayoria de las veces, cuando ven el producto final,
éste no resuelve el problema, Simplemente no se han imaginado de forma precisa
el mismo, o el problema ha cambiado o, incluso, la tecnologia no era tan buena
como parecia, también puede ser que el producto no funcione realmente del modo

en que las partes interesadas tenian intencion. (Esteban y Pacienzia, 2015)

Aungue pensaran que habian descrito los requerimientos de manera clara ,
desarrollar iteraciones en poco tiempo y demostrar a los accionistas los productos
pronto y con frecuencia, permite tanto a los accionistas como a los equipos de
desarrollo ponerse de acuerdo y coincidir en que el producto cumple con cada una

de sus necesidades. (Esteban y Pacienzia, 2015)
1) Indicador productos:

Segun Zofio (2013).Son aquellos que los negocios utilizaran para la creacion
de un producto final o resultado final, estos pasan a través de un o algunos servicios
Web , los cuales procesaran la informacion y si es posible se conectaran con otros
servicios Web implementados en diferentes servidores con distintos Sistemas
Operativos, un ejemplo muy claro seria recibir una peticién desde el navegador, el
cual seria una interfaz de seleccién de productos a escoger, se recibe la peticion
desde el navegador , e internamente se procesa la informacién , dando como
respuesta un resultado final, Las paginas Web del navegador a ser un estimulo para
gue se generen las llamadas al servidor, que a base de funcionalidades ofrece al

usuario una experiencia interactiva los cuales estan enfocados al usuario final.

“Son resultados finales regulados por estandares de la industria, deben
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demostrar el cumplimiento de esas normas, partian de requisitos muy generales,
asi como novedosos, y los cuales deben salir al mercado, la Calidad del producto
desde un punto de vista de los desarrolladores, se trata de la evaluacion de la
calidad de los productos desde un punto de vista técnico, Ejemplos de esto incluyen
la adhesion a las normas y objetivos conforme a la arquitectura.” (Esteban y
Pacienzia, 2015)

2) Indicador generar pedido

Segun Zofio (2013).Es un proceso de negocio utilizado para la creacion de
un producto final o resultado final, estos pasan a través de uno o mas servicios
Web, y si es posible se conectaran con otros servicios Web implementados en
diferentes servidores con distintos Sistemas Operativos, esto siempre representa
un desafio para los desarrolladores de aplicaciones , ya que los avances en
tecnologia permitieron desarrollar aplicaciones mas rapidas ligeras y robustas para
utilizarlo en la red, los procesos de negocio internos se interpretan con las acciones
gue puedan realizar el usuario o cliente en la interfaz visible en la Web, algunos de
los procesos son los que detallamos como un Carrito de Compras donde al Final
generas el pedido al concluir tu compra , donde se espera la respuesta de la

peticion enviada.

Segun Artal (2012). Es definido como un documento emitido por el
comprador para solicitar mercancias al vendedor, es muy habitual enviar 6rdenes
de compra a tus proveedores, ahora el vendedor requiere de la informacién
necesaria para concretar el pedido, como validacibn de datos adicionales,
aclaracion de dudas, todo ello debe afadirse a los datos anteriores y esta es una
tarea especifica del vendedor quien ya debe conocer esos datos anteriores y

realizar las gestiones correspondientes.
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Tabla 1.

Matriz de Operacionalizacion de la variable 1 Sistema Web

Funcionalidades

Generar Pedido

Variables Definicion conceptual Definicion Operacional Dimensiones Indicadores ESCALA DE MEDICION
Rendimiento
Servidor Web
. ) ) Servicio Segun Hernandez et
Segun Zofio (2013),5e denomina
; ; al. (2014):
Sistema Web a un conjunto de
paginas Hospedadas en un servidor| La variable 1 “Sistema Web" ze )
sencillez ORDINAL
weh, Tambien se define como una | mide a través de un cuestionario )
. . . . . o Mantienen un orden
Variable 1: Aplicacion Web visible en el gue contiene 12 items, donde ze Aplicacion Web
. . . . . o de mayor @ menor
Sistema Web internet, ademas los usuarios tiene en cuenta los indicadores —— (0.215)
. . . alida .215).
pueden acceder a la aplicacian para la realizacian del mismo. g
i ) INTERVALOS Se
mediante un navegador web vy asi .
) . establecen intervalos
consumir toedos |as funcionalidades ]
Productos iguales en la
medicion.
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3.2.2.2. Variable 2: Gestién comercial.

“Es conocida como uno de los ejes primordiales del proceso comercial de la
organizacion, en la cual esta vinculada a la estrategia de ventas de los productos

que elaboran o comercializan.” (Escudero, 2011)

Para la gestiéon comercial “Es muy importante el sector ventas debido a que
es el motor fundamental para el crecimiento, estadia y avance de la empresa en el
mercado, es por ello que las empresas dan mayor enfoque a la direccioén personal.”
(Torres, 2014)

“La direccion de personal de esta area en las operaciones de mercadotecnia
de una empresa. En relaciones con el personal es la responsabilidad mas
importante e implica desde reclutamiento, seleccion, entrenamiento y motivacion

del personal de ventas.” (Torres, 2014)
A) Dimension 1 Proceso Comercial:

Actualmente “Muchas empresas tienen grandes vacios en la medicion del
desempefio de sus actividades comerciales, bien a nivel interno (procesos), bien a
nivel externo ,satisfaccion del cliente final ,sin duda lo anterior constituye una
barrera para la alta gerencia, y en especial de la direccion comercial en la
identificacion de los principales problemas y cuellos de botella que se presentan en
el dia a dia, que perjudican ostensiblemente la competitividad de las empresas en

los mercados y la pérdida paulatina de sus clientes.” (Eslava ,2013)

“‘Uno de los factores determinantes para que todo proceso de gestién, se
lleve a cabo con éxito, es “Implementar un sistema adecuado de indicadores para
medir los resultados de dicha gestion, tanto a corto plazo como a medio y largo
plazo.” (Eslava ,2013)

Con laidea de superar estas deficiencias “Se han ido desarrollando una serie
de indicadores basicos de la gestion Comercial, conocidos como “Indicadores de
gestion, el adecuado uso y aplicacion de estos indicadores comerciales de las
empresas. Seran una base de generacion de ventajas competitivas sostenibles y
por ende de su posicionamiento frente a la competencia nacional e internacional.”
(Eslava ,2013)
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“La direccion de muchas empresas es la causa fundamental de que los
trabajadores no tengan interés por el trabajo, no se encuentren identificados con la
empresa, exista un clima de descontento, se formen camarillas o grupos que
impidan el rendimiento productivo y no se puedan conseguir los objetivos previstos.”
(Escudero,2011)

1) Indicador proceso

Un proceso “Es una secuencia de pasos a realizar para lograr un resultado
especifico, son mecanismos diseflados para mejorar la productividad, para
establecer un orden y eliminar algin problema, toda empresa tiene sus procesos
definidos para cada seccion u/o departamento, para llevar a cabo una accion, nos
permite tener un orden detallado y llevar un registro de los movimientos que se

realizan en la organizacion u empresa.” (Eslava, 2013)

“Todos los elementos que se adquieran por la empresa requeriran que,
durante un determinado tiempo, deberan mantenerse en los almacenes o
inventarios hasta su incorporacion al proceso productivo o directamente al proceso
de venta y comercializacion, segun el tipo de actividad de la empresa. Mientras se
encuentran en esta situacion se les reconoce con la denominacion genérica de

existencias.” (Eslava, 2013)

En consecuencia “Para la delimitacién y calculo de los gastos de suministros
gue deben incorporarse en cada periodo, habrd que delimitar que parte de las
existencias adquiridas se han incorporado al proceso de fabricacion y ventas,
puesto que los ingresos por ventas que se consigan en un periodo o ejercicio

provienen como ya se ha indicado por las unidades de ventas.” (Escudero, 2011)

“‘Muchas empresas las unidades vendidas no coinciden con las unidades
fabricadas por lo que para la contabilizacién de los citados ingresos habra que
considerar que variaciones de las existencias se han producido en dicho tiempo.”
(Escudero, 2011)

“La caracteristica de compra en la familia es que la decision puede ser
autdnoma o conjunta, por dos 0 mas miembros de la familia. Cuando se produce
conflicto entre los miembros de la familia sobre los criterios de decisién ante las

distintas alternativas la solucién pasa por un proceso de persuasion o por un
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proceso de negociacion entre los miembros.” (Escudero, 2011)
2) Indicador tiempo de respuesta

“Es de importancia tener en claro los procesos de venta que se manejan en
la empresa u organizacion, para asi agilizar el tiempo de respuesta a cualquier duda
de un cliente o usuario potencial, y posteriormente generar una venta.” Eslava
(2013)

“‘Desarrollar camparfas de capacitacion de clientes no es muy efectivo si el
equipo comercial no esta capacitado para la reaccién rapida de las solicitudes que
se generen, es por ello que el tiempo de respuesta es un factor clave para realizar
una venta, debido a que ofrecer una buena experiencia de compra a los clientes u
usuarios depende de la agilidad en que son atendidos y bien asesorados.” (Eslava,
2013)

“El tiempo de atencion de cada pedido debe calcularse como la diferencia
entre la fecha de recepcion de la mercancia y la fecha de generacion de la orden
de compra por parte del cliente, esta fecha de generacion de la orden de compra
debe ser la fecha contenida en el pedido; cuando se utiliza EDI, corresponde a la

fecha de envio del mensaje.” (Eslava, 2013)

“El Ciclo de la Orden de compra debe ser especificado de forma agregada,
teniendo en cuenta cualquier tipo de entrega que realice la empresa. Si los datos
disponibles lo permiten, es de utilidad calcular el indicador diferenciado tipos de
entrega por zonas o paises. La unidad de medida en la que se expresa el indicador

es horas.” (Eslava, 2013)

Segun Jiménes (2014) “En la actualidad las organizaciones tienen muy
presente que para que una empresa sea sostenible en el tiempo necesita tener
uNoS ingresos por ventas que aseguren su existencia. Este hecho justifica la gran

importancia que tiene un departamento de ventas.”
B) Dimension 2 Estrategia de Ventas

Segun Eslava (2013) “Desde la direccion comercial deben planificarse y
ejercitarse todas las acciones que consigan la satisfaccion y fidelizacion de los

clientes, pues sin dejar de dar importancia a los productos, hoy dia la clave de toda
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estrategia comercial se centra en los clientes, el tradicional enfoque centrado

exclusivamente en el producto esta cuestionado.”

“Las empresas se enfrentan al reto de cambiar su perspectiva del marketing
y apostar por una orientacion estratégica centrada en el cliente. Sin clientes no hay
ingresos ni beneficios, el producto se ha considerado durante afios el elemento
bésico de la accion comercial, seguido en importancia por la promocion del mismo,
es decir, las acciones de marketing encaminadas a comunicar su existencia y lograr

su venta.” (Escudero, 2011)

Segun Escudero (2011) “El estudio de mercados es la mejor herramienta del
marketing que puede utilizar la empresa para conocer los segmentos desocupados
y conseguir asi su objetivo Comercial, satisfacer las necesidades y los deseos de

compra del consumidor final.”
1) Indicador informacion

“La importancia de la informacion ha sido clave en muchas empresas para
la toma de decisiones, hoy en dia el ambiente global en el que se desempefian las
empresas es altamente competitivo, en la cual las empresas estan en constante en
la toma de decisiones estratégicas para permanecer en el mercado de manera
rentable y exitosa, la informacion es un recurso esencial que utilizan las empresas

para desempefiar sus operaciones diarias de manera estratégica.” (Eslava, 2013)

Segun Eslava (2013) “Las empresas deben invertir en la formacion del
personal, potenciar los sistemas y las tecnologias de informacion para el desarrollo
de la infraestructura estratégicamente necesaria, los recursos necesarios son, entre
otros, los empleados, el conocimiento, el aprendizaje, la innovacién, la tecnologia,
la informacion y los sistemas de informacion, por otro lado, los consumidores, que
cuentan con una oferta mayor, asi como mas informacién para comparar cualidades
y precios, ejercen una creciente presion sobre los fabricantes y prestatarios de

servicios que no todas las empresas del mercado pueden resistir.”

Ademas, el recrudecimiento de la competencia, junto con la aparicion de un
nuevo perfil de cliente, mucho mas exigente, formado y selectivo obliga
imperiosamente a las empresas a afrontar un nuevo reto: pasar desde el tradicional

enfoque del producto hacia un nuevo enfoque mucho mas estimulante, como es el
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cliente.

Segun Martinez y Zumel (2016) “En algunas ocasiones los gerentes de
ventas pueden llegar a tener tanta informacion que se sienten desbordados, siendo
arrastrados hacia gran cantidad de direcciones diferentes. Es por eso que hay
soluciones informaticas que ayudan a manejar y planificar los planes de ventas de

la empresa.”
2) Indicador estado

Eslava (2013) “Las ultimas décadas han traido consigo una serie de cambios
significativos que han obligado a replantear ,el esquema tradicional, por una parte
el mercado registra un incremento de la oferta tan espectacular que ya no es
suficiente la configuracion de un disefio ganador para generar ventas ,la
competencia es muy elevada, lo que ha motivado que se recurra con asiduidad a
dos factores para desequilibrar la balanza en uno u otro sentido: el precio y la
diferenciacion o especializacion ,por otro lado, los consumidores, que cuentan con
una oferta mayor, asi como mas informacién para comparar calidades y precios,
ejercen una creciente presion sobre los fabricantes y prestatarios de servicios que

no todas las empresas del mercado pueden asistir.”

Segun Jiménes (2014) “En la actualidad las organizaciones tienen muy
presente que para que una empresa sea sostenible en el tiempo necesita tener

unos ingresos por ventas que aseguren su existencia.”
C) Dimensién 3 Politicas de Ventas

“Una de las causas relevantes de colapso en una empresa puede provenir
de que parte de sus productos o servicios sean obsoletos y no tengan suficiente
demanda en el mercado, al menos a los precios que se intentan comercializar, esta
situacién se hace extremadamente peligrosa cuando los productos o servicios se
intentan vender en sectores donde la oferta sea superior a la demanda y la

competencia sea muy elevada.” (Eslava, 2013)

“En esta situacion todos los intentos por aumentar los ingresos via aumento
del volumen de ventas o de precios, seran practicamente inviables, por lo que las

alternativas que le quedaran a la empresa se tendran que concentrar en aplicar
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politicas drasticas de reduccion de gastos y costes que permiten que los margenes

de los productos o servicios se hagan positivos.” (Eslava, 2013)

“Si a pesar de ello la demanda no responde porque los productos o servicios
se hayan quedado obsoletos y la demanda exterior no responde, no quedara otra
alternativa que la de suprimir los productos o servicios no rentables y, si se puede,
cambiar de productos o servicios, ambos tipos de decisiones son estructuralmente
complicadas y, al final, el éxito de las mismas no dependeré tanto de los deseos de
la empresa, cuando del juicio que el mercado de demanda realice, con su

aceptacion o no de los productos o servicios.” (Eslava, 2013)

“La organizacion o la politica implantada por los dirigentes de la empresa
influye sobre las funciones. Por ejemplo, cuando en la empresa no exista
coordinacion, no se intercambia informacion entre personas de distintos
departamentos 0 secciones, no se transmiten las actividades realizadas, los

acuerdos tomados.” (Escudero, 2011)
1) Indicador forma de pago

“Para coadyuvar a la generacién de resultados comerciales positivos, sera
necesario que también los gestores comerciales optimicen todos los aspectos
relacionados con la concesion de los créditos comerciales y con los cobros y pagos
de las ventas y compras comerciales de esta forma se conseguira que la empresa
mantenga mas facilmente sus niveles de liquidez operativa, si la empresa emite una
factura al cliente, ya esta registrando un ingreso, pero si el cliente tiene un periodo
de pago o crédito comercial de diferimiento del pago el vencimiento de dicho plazo

es cuando se generara el cobro y la liquidez.” (Eslava, 2013)

“Al final de dicho vencimiento el cliente retrasa el pago y se convierte en
moroso o finalmente no paga convirtiéndose en fallido, la empresa tendra serios
problemas de liquidez ,aunque previamente haya registrado contablemente un
beneficio y segliin como actle con los pagos a los proveedores surgiran o no los
desfases de liquidez operativa o de la tesoreria derivada del giro comercial, que
obligaran a la empresa a adoptar otras medidas mas radicales, como se explicitaba
anteriormente, si quiere evitar caer en la suspension de pagos técnica y, en el caso

mas extremo, en la quiebra.” (Eslava ,2013)

50



“Intercambio financiero que se realiza, a través de la red, entre empresas y
particulares y que se materializa en la mayoria de las ocasiones mediante medios
de pago electronicos, en este concepto se incluye al denominado comercio
electrénico indirecto que es aquel que se vale de las TIC para realizar intercambio
de bienes tangibles, y al comercio electronico directo en el que los bienes

entregados son bienes intangibles.” (Carrasco, 2014)
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Tabla 2.

Matriz de Operacionalizacion de la variable2 Gestion Comercial

Politicas de Ventas

Atencion al Cliente

Wariables Definicion conceptual Definicion Operacional Dimensiones Indicadores ESCALA DE MEDICION
Proceso
Proceso Comercial
Tiempo de respuesta Segln Herndndez et
Escudero (2011), Explica que la al. (2014):
gestion comercial es conocida ) u ) -
) ) ) La variable 2 “Gestion Comercial Informacion
como uno de los ejes primordiales ) R ORDIMAL
] . se mide a través de un )
Variable 2: del proceso empresarial en la ) ] ] ) Mantienen un orden
i o L cuestionario gue contiene 12 Estrategia de Ventas
Gestion organizacion, la cual esta vinculada| | ] de mayor a menor
) . items, donde se tiene en cuenta
Comercial a la Estrategia de Ventas de los o . Estado {p.215).
los indicadores para la realizacidn
productos que elaboran o del mi INTERVALOS Se
el misma.
comercializan, como tambien las establecen intervalos
politicas de ventas Forma de Pago igualesenla
medicion.

Fuente: Elaboracion propia
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3.3. Tipo y nivel de la investigacién
3.3.1. Tipo de investigacion

La investigacién Aplicada “Es el estudio de un evento destinado a una
solucién, La investigaciéon aplicada puede aportar eventos nuevos, si proyectamos
suficientemente bien nuestra investigacion aplicada, de modo que podamos confiar

en los acontecimientos puestos al descubierto”. (Baena, 2014)

La presente investigacion tiene con objetivo implementar un Sistema web
para la Gestion Comercial de la empresa Distribuidora e Importadora A & G S.A.C,
Lima 2020 y asi poder determinar la causa y efecto de dicha relacién, para ello se

esté utilizando el tipo de investigacion aplicada.
3.3.2. Nivel de investigacién

Su finalidad “Es decretar el grado de relacién o asociacion existente entre
dos o0 mas variables, En estos estudios, primero se evallan las variables y luego a
través de pruebas de hipétesis correlacionales y la aplicaciéon de técnicas
estadisticas, se estima la correlacion, pese a que la investigacion correlacional no
instaure de forma directa relaciones causales, puede aportar indicios sobre las

posibles causas de un fendmeno”. (Arias, 2012).

La presente investigacion se observan las correlaciones entre dos variables,

por lo tanto, es de Nivel Correlacional-Causal.
3.4. Disefio de lainvestigacion

Tal como lo afirma Hernandez, Fernandez y Baptista (2014, p.154), El
disefio no experimental se trata de estudios en los que no afectamos en forma

intencional las variables, para ver su consecuencia sobre otras variables.

Para aclarar la disimilitud entre un estudio experimental y uno no

experimental examinemos el siguiente ejemplo:

Obviamente no se le puede imponer a las personas a consumir una bebida
gue cause problemas de Salud. El ejemplo es sélo para clarificar lo manifestado y

para ilustrar la disimilitud.
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Por ende, el disefio para esta presente investigacion es no experimental,

de corte transeccional.
3.5. Poblacion y muestra de estudio
3.5.1. Poblacién

La Poblacion “Es definida como un conglomerado finito o infinito de
elementos con caracteristicas comunes para los cuales seran extensivas las
conclusiones de la investigacion. Esta queda delimitada por el problema y por los
objetivos del estudio”. (Arias, 2012)

Nuestra poblacion es de 30 personas, estuvo constituida por sus principales

clientes.
3.5.2. Muestra

La muestra no probabilistica “Es un subconglomerado de elementos que
pertenecen a ese conglomerado declarado en sus propiedades al que llamamos
poblacion. En si, pocas veces es probable evaluar a toda la poblacion, por lo que
escogemos una muestra y, desde luego, se pretende que este subconglomerado

sea un reflejo fiel del cumulo de la poblacion”. (Arias ,2012)

Se selecciond una muestra de 30 clientes por estar directamente

involucrados en los principales procesos de venta de la empresa, no probabilistico.
3.6. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
3.6.1. Técnicas de recoleccion de datos

Se entendera como procedimientos y herramientas mediante las cuales
vamos a obtener datos o indicadores e informaciones necesarias para comprobar
0 contrastar nuestras hipétesis de Investigacion, como su principal instrumento en
la investigacién cuantitativa y cualitativa, la encuesta que comprende la entrevista
y el cuestionario, con sus respectivos instrumentos :el cuestionario y la guia de la
entrevista , el andlisis del contenido; la escala de actitudes y opiniones, con su
principal instrumento la escala de Likert , las escalas de apreciacion, el enfoque

grupal vy la recopilaciéon documental (Arias, 2012)
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En la presente investigacion la técnica de recoleccion de datos que se
utilizara es la encuesta, entrevistay observacion directa, que sera aplicada a los

clientes de la empresa para recopilar los datos necesarios para esta investigacion.
3.6.2. Instrumentos de recoleccién de datos

El cuestionario “Es un formulario con un listado de preguntas estandarizadas
y estructuradas que se han de formular de idéntica manera a todos los
encuestados, las cuales guardan relacion con las hipétesis de trabajo y asi también
como las variables e indicadores de investigacion, Su finalidad es recopilar

informacion para verificar las hipotesis de trabajo.” (Arias, 2012)

En esta investigacion el cuestionario sera el instrumento seleccionado y
estara conformado por 24 preguntas referentes al Sistema web y la Gestion

Comercial.
3.6.2.1. Validez y Confiabilidad del Instrumento

“La Validez de un instrumento de medicidn se evalla sobre la base de todos
los tipos de evidencia, cuanto mayor evidencia de validez de contenido, validez de
criterio y de validez de constructor tenga un instrumento de medicion, este se
acercara mas a representar las variables que se pretende medir.” (Hernandez,
Fernandez & Baptista, 2014)

Validez de Contenido

“La Validez de contenido se refiere al grado en que un instrumento refleje un
dominio especifico de contenido de lo que se mide.” (Hernandez, Fernandez &
Baptista, 2014)

Para este proceso se recurrio a profesionales expertos en la materia, para
que puedan determinar si es valido el instrumento aplicado y las preguntas

realizadas son claras, relevantes y pertinentes.
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Tabla 3.
Validacion de Instrumentos

APELLIDOS ¥ NOMBRES INSTITUCION EXPERTO PROMEDIO DE VALORIZACION
Inguilla Quispe, Ricardo Carlos UTELESUP Metodologo 100%
Pacheco Pumaleque, Alex Abelardo UTELESUP Tematico 100%

Fuente: Elaboracién propia

Validez de Criterio

‘La validez de criterio de un instrumento de medicion, se establece al
comparar sus resultados con algun criterio externo, que pretende medir lo mismo.”

(Hernandez, Fernandez & baptista,2014)

Para el presente estudio, la confiablidad del instrumento de medicidén se
determind mediante el coeficiente Alfa de Cronbach, ya que en nuestro cuestionario
explicaremos, una escala de solicitudes tipo Likert, es decir alternativas politomicas,
el resultado optimo que se espera es que sea mayor a 0.8, cual nos indicara que

nuestro instrumento es confiable

Tabla 4.
Criterios de Interpretacion de Alfa de Cronbach
Valores de Alfa Interpretacion
0.90-1.00 Se califica como muy satifactoria
0.80-0.89 Se califica como adecuada
0.70-0.79 Se califica como moderada
0.60-0.69 Se califica como baja
0.50-0.59 Se califica como muy baja
=0.50 Se califica como no confiable

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo a la Tabla 5: El coeficiente de Alfa de Cronbach muestra un
resultado de 0.868, con lo cual se puede comprobar la confiablidad de nuestro

instrumento de medicién
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Tabla 5.
Estadistica de Fiabilidad Sistema Web

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Alfa de Cronbach
Cronbach basada en elementos N de elementos
estandarizados
0,863 0,857 12

Fuente: Elaboracién propia

De acuerdo a la Tabla 6: El coeficiente de Alfa de Cronbach muestra un
resultado de 0.877, con lo cual se puede comprobar la confiablidad de nuestro
instrumento de medicién
Tabla 6.

Estadistica de Fiabilidad Gestion Comercial
Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Alfa de Cronbach
Cronbach basada en elementos M de elementos
estandarizados
0,877 0,883 12

Fuente: Elaboracién propia

3.7. Métodos de analisis de datos

Se realizara la encuesta aplicando un cuestionario a los clientes directos de
la empresa Distribuidora e Importadora A &G S.A.C , La cual se us6 una muestra
probabilistica que sera de 30 clientes de una poblacién de 30 ciudadanos, los
resultadlos obtenidos seran pasados a una electrénica para sacar los respectivos
resultados del cuestionario de 24 preguntas, como minimo previamente validados
por dos expertos y el Alfa de Cronbach para la confiabilidad del instrumento , ya

gue se usa una escala de Likert.

No se realizara el test de normalidad ya que son variables cualitativas y

saldrda como no paramétricas, se usara el Rho de Spearman y el Chi-Cuadrado.

Y para determinar si se acepta o no la hipotesis se usaran los siguientes

criterios:
Nivel de Significancia es 0.05

p>=0.05 la hipotesis nula se acepta.
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P<=0.05 La hipdtesis alterna se acepta

Para poder realizar los célculos se usard la hoja de calculo Excel y el
Software estadistico SPSS v.26

3.8. Aspectos éticos

Para esta investigacion se tuvieron en consideracion los siguientes aspectos

éticos:

o Los datos obtenidos a través del instrumento corresponden al grupo objeto
de estudio, los cuales se respetaran sin modificar para favorecer nuestro
estudio, aplicando los valores éticos de todo profesional.

o Se mantuvo el anonimato de las personas encuestadas, bajo un criterio de
confidencialidad

o Solo se utilizé la informacién proporcionada por los encuestados para fines
académicos, también es importante recalcar, que la informacion vertida de
la empresa en esta investigacion cuenta con el consentimiento del Gerente
general y sera de uso exclusivo del documento.

o Las fuentes secundarias consultadas se encuentran correctamente citadas

de acuerdo con los lineamientos establecidos en el Manual APA (2018)
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V. RESULTADOS

4.1. Resultados descriptivos
Prueba de Normalidad

Existen dos tipos de pruebas estadisticas, las cuales son:

Tabla 7.
Pruebas Estadisticas
Shapiro—Wilk Kolmogorov-Smirnov
n<=50 n=50

Fuente: Elaboracion propia
Kolmogorov-Smirnov, el cual se utiliza cuando la muestra es mayor igual a

50 y Shapiro—Wilk, cuando la muestra es menor a 50 personas.

Nuestra muestra es de 30 personas, nos corresponde utilizar Shapiro-Wilk,

para saber si nuestros datos tienen una distribucién normal.
Hipotesis:

Ho: Los datos tienen una distribucién normal

Ha: Los datos no tienen una distribucién normal
Nivel de Significancia:

Confianza 95%.

Significancia (alfa) 5%.
Criterio de decision

Si p<0.05 rechazamos la Ho y aceptamos la Ha.

Si p>=0.05 aceptamos la Ho y rechazamos la Ha.

Tabla 8.
Prueba de Normalidad Shapiro-Wilk
Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
Sistemna Web 0577 30 0,000
Gestion Comercial 0452 30 0,000

Fuente: Elaboracion propia
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Decision y conclusion:

Como p=0 < 0.05 entonces rechazamos la HO y aceptamos la Ha, es decir
los datos no tienen una distribucion normal, por lo tanto aplicaremos la estadistica

no paramétrica, por ende se usara el Rho de Spearman y el Chi-Cuadrado.
Estadisticos descriptivos

Los estadisticos descriptivos fueron generados tomando como fuente de
datos la informacion recopilada de los instrumentos de validacion que fueron

aprobados por juicio de expertos.

Presentamos a continuacion un analisis descriptivo de frecuencias con el
uso del software estadistico SPSS y con ello mediremos la percepcion que tienen
los usuarios hacia el sistema web implementado (SISTEMA WEB PARA LA
GESTION COMERCIAL, EN LA EMPRESA DISTRIBUIDORA E IMPORTADORA
A & G S.A.C, LIMA 2020), segun las respuestas obtenidas en el cuestionario. Se

tendra en cuenta la variable y dimensién a la que pertenecen.

Variable 1: Sistema Web
Iltem: ¢ Como califica el rendimiento del sistema web?

Tabla 9.
Frecuencia para el item ¢ Cémo califica el rendimiento del sistema web?
Forcentaje Forcentaje
Frecuencia Forcentaje valico acumulado
Waliclo Bueno 13 433 433 43,3
Muy Bueno 17 86,7 86,7 100,0
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Segun la tabla 09 dentro de la variable 1 Sistema Web, con respecto al item
¢, Como califica el rendimiento del sistema web?, se observa que 13 usuarios que
representan el 43.3% de la muestra de estudio califican como “Bueno”; 17 usuarios

que representan el 56.7% de la muestra dan una calificacion “Muy Bueno”.
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En la figura 1 se muestra la vision grafica de los resultados.

Porcentaje

Bueno Muy Bueno

Figura 1.¢;,Como califica el rendimiento del sistema web?
Fuente: Elaboracion propia

ftem: ¢ Cémo califica el rendimiento de las funcionalidades del sistema web?

Tabla 10.
Frecuencia para el item ¢ Cémo califica el rendimiento de las funcionalidades del

sistema web?

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje valido | Porcentaje acumulado

Vilida Bueno 12 40,0 40,0 40,0
Muy Bueno 18 &0,.0 &0.0 100,0
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Segun la tabla 10 dentro de la variable 1 Sistema Web, con respecto al item
¢, Como Califica el rendimiento de las funcionalidades del sistema web?, se observa
que 12 usuarios que representan el 40% de la muestra de estudio califican como

“Bueno”; 18 usuarios que representan el 60% de la muestra dan una calificacion

“Muy Bueno”.
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En la figura 2 se muestra la vision grafica de los resultados.

Porcentaje

Bueno Muy Bueno

Figura 2. ¢, Cémo califica el rendimiento de las funcionalidades del sistema web?
Fuente: Elaboracion propia

ftem: ¢Como califica el servicio de compras del Sistema Web?

Tabla 11.
Frecuencia para el item ¢ Cémo califica el servicio de compras del Sistema Web?

Frecuencia Porcentaje Porcentajevalido Porcentaje acumulado

Walido Bueno 10 333 333 333
Muy Bueno 20 &6, 7 86,7 100,0
Total 30 1000 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Segun la tabla 11 dentro de la variable 1 Sistema Web, con respecto al item
¢Como califica el servicio de compras del Sistema Web?, se observa que 10
usuarios que representan el 33.3% de la muestra de estudio califican como

“Bueno”; 20 usuarios que representan el 66.7% de la muestra dan una calificacion

“Muy Bueno”.
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En la figura 3 se muestra la visién grafica de los resultados.

Porcentaje

Bueno Muy Bueno

Figura 3. ¢, Cémo califica el servicio de compras del Sistema Web?
Fuente: Elaboracion propia

ftem: ¢Como califica el servicio de seguimiento de Productos en el sistema
web?

Tabla 12.
Frecuencia para el item ¢ Como califica el servicio de seguimiento de Productos
en el sistema web?

Frecuencia Parcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Vilido Mala 1 33 33 33
Bueno 9 30,0 30,0 333
Muy Bueno 20 [ 86,7 1000
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Segun la tabla 12 dentro de la variable 1 Sistema Web, con respecto al item
¢,Como califica el servicio de compras del Sistema Web?, se observa que 1
usuarios que representan el 3.3% de la muestra de estudio califican como “Mala”;
9 usuarios que representan el 30% de la muestra dan una calificacién “Bueno” y 20

usuarios que representan el 66.7% de la muestra dan una calificacién “Muy Bueno”.
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En la figura 4 se muestra la vision grafica de los resultados.

40

Porcentaje

Mala Bueno Muy Bueno

Figura 4.;,Cémo califica el servicio de seguimiento de Productos en el sistema web?
Fuente: Elaboracion propia

ftem: ¢Como califica usted la usabilidad del Sistema Web, cuando realiza
un pedido?

Tabla 13.
Frecuencia para el item ¢ Cémo califica usted la usabilidad del sistema web
cuando realiza un pedido?

Frecuencia Parcentaje Porcentaje valido Parcentaje acumulado
Wilido  Bueno 10 333 333 333
Muy Buenao 20 88,7 88,7 100,0
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Segun la tabla 13 dentro de la variable 1 Sistema Web, con respecto al item:
¢, Como califica usted la usabilidad del sistema web cuando realiza un pedido?, se
observa que 10 usuarios que representan el 33.3% de la muestra de estudio
califican como “Bueno”; 20 usuarios que representan el 66.7% de la muestra dan

una calificacion “Muy Bueno”.
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En la figura 5 se muestra la vision grafica de los resultados.

Porcentaje

Bueno Muy Bueno

Figura 5. ¢, Como califica usted la usabilidad del sistema web cuando realiza un pedido?
Fuente: Elaboracion propia

ftem: ¢Como califica usted la busqueday filtro de informacién en el
Sistema Web?

Tabla 14.
Frecuencia para el item ¢ Como califica usted el servicio de seguimiento de sus
Productos en el sistema web?

Frecuencia Parcentaje Porcentaje valido Parcentaje acumulado
Wilido  Bueno 7 233 233 233
Muy Bueno 23 76,7 76,7 100,0

Tatal 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Segun la tabla 14 dentro de la variable 1 Sistema Web, con respecto al item:
¢,Como califica usted el servicio de seguimiento de sus Productos en el sistema
web?, se observa que 7 usuarios que representan el 23.3% de la muestra de
estudio califican como “Bueno”; 23 usuarios que representan el 76.7% de la

muestra dan una calificacion “Muy Bueno”.
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En la figura 6 se muestra la vision grafica de los resultados.

Porcentaje

Bueno Muy Bueno

Figura 6. ¢ Como califica usted la busqueda y filtro de informacion en el Sistema Web?
Fuente: Elaboracion propia

ftem: ¢Como califica usted la navegacion dentro del Sistema Web?

Tabla 15.
Frecuencia para el item ¢ Como califica usted la navegacion dentro del Sistema

Web?

Frecuencia = Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Vilide  Bueno T 233 233 23,3
Muy Bueno 23 76,7 787 100,0

Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Segun la tabla 15 dentro de la variable 1 Sistema Web, con respecto al item:
¢,Como califica usted la navegacion dentro del Sistema Web? se observa que 7
usuarios que representan el 23.3% de la muestra de estudio califican como

“Bueno”; 23 usuarios que representan el 76.7% de la muestra dan una calificacién

“Muy Bueno”.
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En la figura 7 se muestra la visién grafica de los resultados.

Porcentaje

Bueno Muy Bueno

Figura 7. ¢, Cémo califica usted la navegacion dentro del Sistema Web?
Fuente: Elaboracion propia

ftem: ¢Cémo califica usted las funcionalidades del Sistema Web?

Tabla 16.
Frecuencia para el item ¢ Cémo califica usted las funcionalidades del Sistema

Web?

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje valido Parcentaje acumulado
Vilido  Bueno & 200 200 200
Muy Bueno 24 80,0 80,0 100,0
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Segun la tabla 16 dentro de la variable 1 Sistema Web, con respecto al item:
¢,Como califica usted las funcionalidades del Sistema Web?, se observa que 6
usuarios que representan el 20% de la muestra de estudio califican como “Bueno”;
24 usuarios que representan el 80% de la muestra dan una calificacion “Muy

Bueno”.

67



En la figura 8 se muestra la vision grafica de los resultados.

Porcentaje

Bueno Muy Bueno

Figura 8. ¢ Como califica usted las funcionalidades del Sistema Web?
Fuente: Elaboracion propia

ftem: ¢Como califica usted la categorizacion de los productos?

Tabla 17.
Frecuencia para el Iltem ¢ Como califica usted la categorizacion de los

productos?

Frecuencia Parcentaje Porcentaje valido Parcentaje acumulado
WVilide Bueno 3 10,0 10,0 10,0
Muy Buenao 27 50,0 50,0 100,0
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Segun latabla 17 dentro de la variable 1 Sistema Web, con respecto al item:
¢,Como califica usted la categorizacion de los productos?, se observa que 3
usuarios que representan el 10% de la muestra de estudio califican como “Bueno”;

27 usuarios que representan el 90% de la muestra dan una calificacion “Muy

Bueno”.
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En la figura 9 se muestra la vision grafica de los resultados.

Porcentaje

Bueno Muy Bueno

Figura 9.¢Como califica usted la categorizacion de los productos?
Fuente: Elaboracion propia

ftem: ¢ Como califica usted la claridad de la informacion de los productos en
el sistema web?

Tabla 18.
Frecuencia para el item ¢ Como califica usted la claridad de la informacién de los

productos en el sistema web?

Frecuencia = Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Vilide Bueno 2 6,7 6,7 67
Muy Bueno 28 833 833 100,0
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Segun la tabla 18 dentro de la variable 1 Sistema Web, con respecto al item:
¢, Como califica usted la claridad de la informacion de los productos en el sistema
web?, se observa que 2 usuarios que representan el 6.7% de la muestra de estudio

califican como “Bueno”; 28 usuarios que representan el 93.3% de la muestra dan

una calificacion “Muy Bueno”.
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En la figura 10 e muestra la vision grafica de los resultados.

Porcentaje

Bueno Muy Bueno

Figura 10. ;C6mo califica usted la claridad de la informacion de los
productos en el sistema web?
Fuente: Elaboracion propia

ftem:¢Cémo califica usted la facilidad para generar un pedido de un
producto en el Sistema Web?

Tabla 19.
Frecuencia para el item ¢ Cémo califica usted la facilidad para generar un pedido
de un producto en el Sistema Web?

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Vilido Bueno 5 16,7 16,7 16,7
Muy Bueno 25 83,3 83,3 100,0
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Segun la tabla 19 dentro de la variable 1 Sistema Web, con respecto al item:
¢, Como califica usted la facilidad para generar un pedido de un producto en el
Sistema Web?, se observa que 5 usuarios que representan el 16.7% de la muestra
de estudio califican como “Bueno”; 25 usuarios que representan el 83.3% de la

muestra dan una calificacion “Muy Bueno”.
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En la figura 11 se muestra la visién grafica de los resultados.

Porcentaje

Bueno Muy Bueno

Figura 11. ¢ Coémo califica usted la facilidad para generar un pedido
de un producto en el Sistema Web?
Fuente: Elaboracion propia

ftem: ¢Como califica usted la respuesta de la web al realizar un pedido?

Tabla 20.
Frecuencia para el item ¢ Como califica usted la respuesta de la web al realizar un
pedido?

Frecuencia = Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Valido  Regular 1 3.3 3.3 3.3
Bueno T 233 233 267
Muy Bueno 22 733 733 100,0
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Segun la tabla 20 dentro de la variable 1 Sistema Web, con respecto al item:
¢, Como califica usted la respuesta de la web al realizar un pedido?, se observa que
1 usuarios que representan el 3.3% de la muestra de estudio califican como
Regular; 7 usuarios que representan el 23.3% de la muestra dan una calificacion
de “Bueno”; 22 usuarios que representan el 73.3% de la muestra dan una

calificacién “Muy Bueno”.
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En la figura 12 se muestra la visién grafica de los resultados.

Porcentaje

Regular Bueno Muy Bueno

Figura 12. ¢ Coémo califica usted la respuesta de la web al realizar un pedido?
Fuente: Elaboracion propia

Variable 2: Gestion Comercial
Item: ¢ Como califica el proceso de actualizacion de nuestros productos?

Tabla 21.
Frecuencia para el Item ¢ Cémo califica el proceso de actualizaciéon de nuestros

productos?

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje valido Parcentaje acumulado
Vilide  Bueno 11 3BT 3BT 3BT
Muy Bueno 19 633 633 100,0

Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Segun la tabla 21 dentro de la variable 2 Gestién Comercial, con respecto al
item: ¢Como califica el proceso de actualizacibn de nuestros productos?, se
observa que 11 usuarios que representan el 36.7% de la muestra de estudio
califican como “Bueno”; 19 usuarios que representan el 63.3% de la muestra dan

una calificacion “Muy Bueno”.
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En la figura 13 se muestra la visién grafica de los resultados.

Porcentaje

Bueno Muy Bueno

Figura 13. ¢ Cémo califica la confirmacion del pedido en la web?
Fuente: Elaboracion propia

ftem: ¢Como califica usted el proceso de compras que brinda el sistema
web?

Tabla 22.
Frecuencia para el item ¢ Cémo califica usted el proceso de compras que brinda

el sistema web?
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido  Porcentaje acumulado

Wilido Bueno o 30,0 30,0 30,0
Muy Bueno 21 70,0 70,0 100,0
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Segun la tabla 22 dentro de la variable 2 Gestion Comercial, con respecto al
item: ¢ Como califica usted el proceso de compras que brinda el sistema web?, Se
observa que 9 usuarios que representan el 30% de la muestra de estudio califican
como “Bueno”; 21 usuarios que representan el 70% de la muestra dan una

calificacion “Muy Bueno”.
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En la figura 14 se muestra la visién grafica de los resultados.

Porcentaje

Bueno Muy Bueno

Figura 14. ;Cémo califica usted el proceso de compras que brinda el
sistema web?
Fuente: Elaboracion propia

ftem: ¢Como califica el tiempo de atencion del Courier respecto a su
pedido?

Tabla 23.
Frecuencia para el item ¢ Como califica el tiempo de atencién del Courier respecto

a su pedido?
Frecuenicia Porcentaje FPorcentaje valide  Porcentaje acumulado

Vilido Bueno 11 38,7 36,7 36,7
Muy Bueno 19 833 833 1000
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Segun la tabla 23 dentro de la variable 2 Gestién Comercial, con respecto al
item: ¢ Como califica el tiempo de atencion del Courier respecto a su pedido?, se
observa que 11 usuarios que representan el 36.7% de la muestra de estudio
califican como “Bueno”; 19 usuarios que representan el 63.3% de la muestra dan

una calificacion “Muy Bueno”.
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En la figura 15 se muestra la vision grafica de los resultados.

Porcentaje

Bueno Muy Bueno p

Figura 15. ¢ Cémo califica el tiempo de atencion del Courier respecto a
su pedido?
Fuente: Elaboracion propia

ftem: ¢Como califica el tiempo usado para realizar su Pedido?

Tabla 24.

Frecuencia para el item ¢ Cémo califica el tiempo usado para realizar su Pedido?
Frecuencia  Porcentaje Porcentaje valido  Porcentaje acumulado

Vilido  Bueno 10 333 333 333
Muy Bueno 20 86,7 66,7 100,0
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Segun la tabla 24 dentro de la variable 2 Gestion Comercial, con respecto al
item: ¢ Como califica el tiempo de atencion del Courier respecto a su pedido?, se
observa que 10 usuarios que representan el 33.3% de la muestra de estudio
califican como “Bueno”; 20 usuarios que representan el 66.7% de la muestra dan

una calificacion “Muy Bueno”.
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En la figura 16 se muestra la visién grafica de los resultados.

Porcentaje

Bueno Muy Bueno

Figura 16. ¢ Cémo califica el tiempo usado para realizar su Pedido?
Fuente: Elaboracion propia

p

ftem: ¢Como califica la relevancia de la informacién de los productos en el
Sistema Web?

Tabla 25.
Frecuencia para el item ¢ Como califica la relevancia de la informacién de los
productos en el Sistema Web?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido  Porcentaje acumulado

Valido Bueno 10 33,3 333 333
Muy Bueno 20 &8, 7 (= 100, 0
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Segun la tabla 25 dentro de la variable 2 Gestion Comercial, con respecto al
item: ¢ Coémo califica la relevancia de la informacion de los productos en el Sistema
Web?, se observa que 10 usuarios que representan el 33.3% de la muestra de
estudio califican como “Bueno”; 20 usuarios que representan el 66.7% de la

muestra dan una calificacion “Muy Bueno”.
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En la figura 17 se muestra la visién grafica de los resultados.

Porcentaje

20

Bueno Muy Bueno

Figura 17. ¢ Cémo califica la relevancia de la informacion de los productos en
el Sistema Web?
Fuente: Elaboracion propia

ftem: ¢Como califica usted la claridad de la informacion de los productos?

Tabla 26.
Frecuencia para el item ¢ Como califica usted la claridad de la informacion de los
productos?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Vvilido Bueno g 20,0 20,0 200
Muy Bueno 24 80,0 20,0 100,0

Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Segun la tabla 26 dentro de la variable 2 Gestién Comercial, con respecto al
item: ¢Cbomo califica usted la claridad de la informacién de los productos?, se
observa gque 6 usuarios que representan el 20% de la muestra de estudio califican
como “Bueno”; 24 usuarios que representan el 80% de la muestra dan una

calificacién “Muy Bueno”.
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En la figura 18 se muestra la vision grafica de los resultados.

Porcentaje

Bueno Muy Bueno

Figura 18.;,Cémo califica usted la claridad de la informacién de los productos?
Fuente: Elaboracion propia

ftem: ¢Como califica usted los flujos de estado de su Pedido en el Sistema
Web?

Tabla 27.
Frecuencia para el item ¢ Cémo califica usted los flujos de estado de su Pedido en

el Sistema Web?

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Vilido  Bueno & 18,7 18,7 18,7
Muy Bueno 25 83,3 83,3 100,0
Total K H 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Segun la tabla 27 dentro de la variable 2 Gestion Comercial, con respecto al
item: ¢ Considera Usted que la informacion de los productos en el Sistema Web es
la necesaria?, se observa que 5 usuarios que representan el 16.7% de la muestra
de estudio califican como “Bueno”; 25 usuarios que representan el 83.3% de la

muestra dan una calificacion “Muy Bueno”.
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En la figura 19 se muestra la vision grafica de los resultados.

Porcentaje

Bueno Muy Bueno

Figura 19. ¢ Como califica usted los flujos de estado de su Pedido en el
Sistema Web?
Fuente: Elaboracion propia

ftem: ¢Como califica el proceso de actualizacion del Estado de su pedido?
Tabla 28.

Frecuencia para el item ¢ Cémo califica el proceso de actualizacion del Estado de
su pedido?

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Vilido  Bueno 7 23,3 233 233
Muy Bueno 23 78,7 78,7 100,0
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Segun la tabla 28 dentro de la variable 2 Gestibn Comercial, con respecto al
item: ¢Cdomo califica el proceso de actualizacién del Estado de su pedido?, se
observa que 7 usuarios que representan el 23.3% de la muestra de estudio califican
como “Bueno”; 23 usuarios que representan el 76.7% de la muestra dan una

calificacion “Muy Bueno”.
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En la figura 20 se muestra la visién grafica de los resultados.

Porcentaje

Bueno Muy Bueno

Figura 20. ¢ Como califica el proceso de actualizacion del Estado de su
pedido?
Fuente: Elaboracion propia

ftem: ¢Como califica la forma de pago presencial en casa?

Tabla 29. )
Frecuencia para el Item ¢ Como califica la forma de pago presencial en casa?
Frecuencia  Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
vilido  Bueno 12 40,0 40,0 40,0
Muy Bueno 18 60,0 60,0 100,0
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Segun la tabla 29 dentro de la variable 2 Gestion Comercial, con respecto al item:
¢, Como califica la forma de pago presencial en casa?, se observa que 12 usuarios
que representan el 40% de la muestra de estudio califican como “Bueno”; 18

usuarios que representan el 60% de la muestra dan una calificacion “Muy Bueno”.
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En la figura 21 se muestra la vision grafica de los resultados.

Porcentaje

Bueno Muy Bueno

Figura 21. ¢ Cémo califica la forma de pago presencial en casa?
Fuente: Elaboracion propia

ftem: ¢Como califica la forma de pago Online desde el Sistema Web?

Tabla 30.
Frecuencia para el item ¢ Cémo califica la forma de pago Online desde el Sistema
Web?

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Vilidoe  Bueno 5 18,7 18,7 18,7
Muy Bueno 25 83,3 83,3 100,0
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Segun la tabla 30 dentro de la variable 2 Gestibn Comercial, con respecto al
item: ¢ Como califica la forma de pago Online desde el Sistema Web?, se observa
que 5 usuarios que representan el 16.7% de la muestra de estudio califican como
“Bueno”; 25 usuarios que representan el 83.3% de la muestra dan una calificacién

“Muy Bueno”.
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En la figura 22 se muestra la vision grafica de los resultados.

Porcentaje

Bueno Muy Bueno

Figura 22. ¢ Coémo califica la forma de pago Online desde el Sistema Web?
Fuente: Elaboracion propia

ftem: ¢ Cémo califica la atencidn al cliente ante un error en el sistema web?

Tabla 31.
Frecuencia para el Item ¢ Como califica la atencién al cliente ante un error en el
sistema web?

Frecuencia = Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Vilido  Bueno ] 20,0 20,0 20,0
Muy Bueno 24 80,0 80,0 100,0
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Segun la tabla 31 dentro de la variable 2 Gestién Comercial, con respecto al
item: ¢ Como califica la atencion al cliente ante un error en el sistema web? , se
observa que 6 usuarios que representan el 20% de la muestra de estudio califican
como “Bueno”; 24 usuarios que representan el 80% de la muestra dan una

calificacion “Muy Bueno”.
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En la figura 23 se muestra la vision grafica de los resultados.

Porcentaje

Bueno Muy Bueno

Figura 23. ¢ Como califica la atencion al cliente ante un error en el sistema
web?
Fuente: Elaboracion propia

ftem: ¢Como califica la atencién al cliente respecto a algin producto en el
sistema web?

Tabla 32.
Frecuencia para el Item ¢ Como califica la atencién al cliente respecto a algin

producto en el sistema web?

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje valido Paorcentaje acumulado
Vilide  Bueno & 20,0 20,0 20,0
Muy Bueno 24 80,0 80,0 100,0

Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Segun la tabla 32 dentro de la variable 2 Gestibn Comercial, con respecto al
item: ¢ Como califica la atencion al cliente respecto a algun producto en el sistema
web?, se observa que 6 usuarios que representan el 20% de la muestra de estudio

califican como “Bueno”; 24 usuarios que representan el 80% de la muestra dan una

calificacion “Muy Bueno”.
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En la figura 24 se muestra la visién grafica de los resultados.

Porcentaje

Bueno Muy Bueno

Figura 24. ; Como califica la atencién al cliente respecto a algin producto
en el sistema web?
Fuente: Elaboracion propia

4.2. Contrastacion de Hipotesis

4.2.1. Aplicando correlacion de Spearman
4.2.1.1. Hipotesis general

o El Sistema web influye en la gestion comercial de la empresa Distribuidora e
Importadora A & G S.A.C, Lima 2020.

Hipotesis Estadistica general

Hipotesis Nula (Ho):

o El Sistema web no influye en la gestion comercial de la empresa Distribuidora
e Importadora A & G S.A.C, Lima 2020.

Hipotesis Alternativa (Ha):
o El Sistema web si influye en la gestion comercial de la empresa Distribuidora
e Importadora A & G S.A.C, Lima 2020.

A continuacion, para contrastar la hipotesis analizamos la tabla de resultados
de la rho de Spearman y con ella evaluar posteriormente la hipétesis de la relacion

entre el Sistema Web y la Gestion Comercial.
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Tabla 33.

Tabla de Coeficiente de Correlacion de Spearman Sistema Web vs La Gestion

comercial
SISTEMA GESTICN
WEB COMERCIAL
Rho d= Spearman  SISTEMA WEB Cosficienta de 1,000 488"
correlacion
Sig. (bliateral) 006
N 30 30
GESTION COMERCIAL  Coeficiante de 488" 1,000
correlacion
Sig. (bliateral) ,006 :
N 30 30
Fuente: Elaboracién propia
4.2.1.2. Hipotesis Especifica 1
o El Sistema Web influye en el Proceso Comercial de la empresa Distribuidora
e Importadora A & G S.A.C, Lima 2020.
Hipdtesis Estadistica Especifica 1
Hipotesis Nula (Ho):
o El Sistema Web no influye en el Proceso Comercial de la empresa
Distribuidora e Importadora A & G S.A.C, Lima 2020.
Hipotesis Alternativa (Ha):
o El Sistema Web si influye en el Proceso Comercial de la empresa

Distribuidora e Importadora A & G S.A.C, Lima 2020.

A continuacion, para contrastar la hip6tesis analizamos la tabla de resultados
de la rho de Spearman y con ella evaluar posteriormente la hipotesis de la relacion

entre el Sistema Web y el Proceso Comercial.
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Tabla 34.
Tabla de Coeficiente de Correlacion de Spearman Sistema Web vs El Proceso

Comercial
Proceso

Sistema Web Comercial
Rho de Spearman Sistema Web Coeficiente de carrelacion 1,000 Narl
Sig. (bilateral) . RELY
M K'H K'H
Proceso Comercial Coeficiente de correlacién TIT 1,000
Sig. (bilateral) D00
M K'H K'H

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla 34, Se observa que el nivel de significancia resultante (0.000) es
menor a 0.05, por lo que se rechaza la hipdtesis nula, entonces: existe relacion
lineal entre el sistema web y el Proceso Comercial, es decir, el Sistema web influye
en el Proceso Comercial segun la percepcion que tienen los usuarios hacia el
Sistema web implementado (Sistema Web para la Gestién comercial de la empresa
distribuidora e Importadora A&G S.A.C,Lima). Ademas, la correlacion 0.7 es
moderada (esté en el rango entre 0.5 y 0.8) y directamente proporcional (tiene signo

positivo).
4.2.1.3. Hipotesis Especifica 2

o El Sistema Web influye en la estrategia de Ventas de la empresa
Distribuidora e Importadora A & G S.A.C, Lima 2020.

Hipdtesis Estadistica Especifica 2

Hipotesis Nula (Ho):

o El Sistema Web no influye en la estrategia de Ventas de la empresa
Distribuidora e Importadora A & G S.A.C, Lima 2020.

Hipotesis Alternativa (Ha):

o El Sistema Web si influye en la estrategia de Ventas de la empresa
Distribuidora e Importadora A & G S.A.C, Lima 2020.

A continuacion, para contrastar la hipotesis analizamos la tabla de resultados
de la rho de Spearman y con ella evaluar posteriormente la hipotesis de la relacion

entre el Sistema Web y el Proceso Comercial.
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Tabla 35.

Tabla de Coeficiente de Correlacion de Spearman Sistema Web vs Estrategia de

Ventas
SISTEMA Estrategia de
I’f»l‘ E B I‘v”—ﬁ nta S
Rho de Spearman  SISTEMA WEB Coeficiente de 1,000 ,450'
correlacion
Sig. (hilateral) : 013
N 30 30
Estrategia de Ventas  Coeficiente de ,450' 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) 013 .
N 30 30

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla 35, Se observa que el nivel de significancia resultante (0.013) es

menor a 0.05, por lo que se rechaza la hipétesis nula, entonces: existe relacion

lineal entre el sistema web y la Estrategia de Ventas, es decir, el Sistema web

influye en la Estrategia de Ventas segun la percepcién que tienen los usuarios hacia

el Sistema web implementado (Sistema Web para la Gestion comercial de la

empresa distribuidora e Importadora A&G S.A.C,Lima). Ademas, la correlacion 0.5

(esté en el rango entre 0.5 y 0.8) y directamente proporcional (tiene signo positivo).

4.2.1.4. Hipotesis Especifica 3

o El sistema Web influye en las Politicas de Ventas de la empresa Distribuidora
e Importadora A & G S.A.C, Lima 2020.

Hipotesis Estadistica Especifica 3

Hipotesis Nula (Ho):

o El sistema Web no influye en las Politicas de Ventas de la empresa
Distribuidora e Importadora A & G S.A.C, Lima 2020.

Hipotesis Alternativa (Ha):

o El sistema Web si influye en las Politicas de Ventas de la empresa
Distribuidora e Importadora A & G S.A.C, Lima 2020.

A continuacion, para contrastar la hipotesis analizamos la tabla de resultados

de la rho de Spearman y con ella evaluar posteriormente la hipotesis de la relacion

entre el Sistema Web y el Proceso Comercial.
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Tabla 36.
Tabla de Coeficiente de Correlacion de Spearman Sistema Web vs Politicas de Ventas

SISTEMA Politicas de
WEB Ventas

Rho de Spearman  SISTEMA WEB Coeficiente de 1,000 581"
correlacion

Sig. (bilateral) . 001

N 30 30

Politicas de Ventas ~ Coeficiente de 581" 1,000
correlacion

Sig. (bilateral) 001 :

N 30 30

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla 36, Se observa que el nivel de significancia resultante (0.001) es
menor a 0.05, por lo que se rechaza la hipdtesis nula, entonces: existe relacion
lineal entre el sistema web y la Politica de ventas, es decir, el Sistema web influye
en la Politica de Ventas segun la percepcién que tienen los usuarios hacia el
Sistema web implementado (Sistema Web para la Gestién comercial de la empresa
distribuidora e Importadora A&G S.A.C, Lima). Ademas, la correlacion 0.6 (esta en

el rango entre 0.5 y 0.8) y directamente proporcional (tiene signo positivo).
4.2.2. Aplicando Prueba de Hipotesis con Chi-Cuadrado
4.2.2.1. Hipotesis general

o El Sistema web influye en la gestion comercial de la empresa Distribuidora
e Importadora A & G S.A.C, Lima 2020.

Hipodtesis Estadistica General

Hipétesis Nula (Ho):

o El Sistema web no influye en la gestion comercial de la empresa
Distribuidora e Importadora A & G S.A.C, Lima 2020.

Hipétesis Alternativa (Ha):

o El Sistema web si influye en la gestion comercial de la empresa
Distribuidora e Importadora A & G S.A.C, Lima 2020.
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A continuacion, se observa que 9 usuarios que representan el 30% de la
muestra de estudio califican como “Bueno”; 21 usuarios que representan el 70% de
la muestra dan una calificacién “Muy Bueno”. En la Tabla 37 se muestra la vision
grafica de los resultados.

Tabla 37.

Tabla de Contingencia Sistema Web y la Gestibn Comercial
Gestion Comercial

Bueno hMuy Bueno Total

Sistema Web Bueno Recuesnto 4 =] !
Recuento esperado 1,5 75 9.0

% del total 13,3% 16, 7% 30,0%

huy Bueno Recuento 1 20 21

Recuento esperado 35 17,6 210

% del total 3.3% 86, 7% 70,0%

Total Recusnto 5 25 30
Recuento esperado 5O 280 30,0

% del total 18, 7% 83,3% 100, 0%

Fuente: Elaboracién propia

En la tabla 38, Se aprecia un nivel significancia resultante (0.008) es menor
a 0.05, por lo que se rechaza la hipotesis nula, entonces: existe relacién lineal entre

el sistema web y la Gestiéon Comercial,

Es decir, el Sistema web influye en la Gestibn Comercial segun la percepcion
gue tienen los usuarios hacia el sistema web implementado (Sistema Web para la
Gestién comercial de la empresa distribuidora e Importadora A&G S.A.C,Lima).

Tabla 38.

Prueba de chi-cuadrado Sistema Web y Gestion Comercial
Significacian Significacion Significacian

asintdtica exacta exacta
Walor df (bilataral) (hilateral) (unilateral)
Chi-cuadrado de 7.143° 1 008
Fearson
Correccidn de 4571 1 033
continuidad®
Razdn de verosimilitud 6,628 1 010
Frueba exacta de Fisher 18 a1g
Asociacidn lineal por 5,905 1 oosg
lineal
M de casos validos a0

Fuente: Elaboracion propia
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4.2.2.2. Hipotesis Especifica 1

o El Sistema Web influye en el Proceso Comercial de la empresa Distribuidora
e Importadora A & G S.A.C, Lima 2020.

Hipotesis Estadistica Especifica 1

Hipotesis Nula (Ho):

o El Sistema Web no influye en el Proceso Comercial de la empresa
Distribuidora e Importadora A & G S.A.C, Lima 2020.

Hipotesis Alternativa (Ha):
o El Sistema Web si influye en el Proceso Comercial de la empresa
Distribuidora e Importadora A & G S.A.C, Lima 2020.

A continuacion, Se observa que 9 usuarios que representan el 30% de la
muestra de estudio califican como “Bueno”; 21 usuarios que representan el 70% de
la muestra dan una calificacién “Muy Bueno”. En la Tabla 39 se muestra la visién
grafica de los resultados.

Tabla 39.

Tabla de Contingencia Sistema Web y el Proceso Comercial

Proceso Comercial

Bueno Muy Bueno Total
Sistema Web Bueno Recuento 7 2 9
Recuento esperado 2.4 6,6 9.0
% del total 23,3% 6,7% 30,0%
Muy Bueno Recuento 1 20 21
Recuento esperado 5.6 15,4 21,0
% del total 3,3% 667% 70,0%
Total Recuento 8 22 30
Recuento esperado 8,0 220 30,0
% del total 268,7% 733% 1000
%

Fuente: Elaboracion propia
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En la tabla 40, Se aprecia un nivel significancia resultante (0.000) es menor
a 0.05, por lo que se rechaza la hipotesis nula, entonces: existe relacion lineal entre

el sistema web y el Proceso Comercial,

Es decir, el Sistema web influye en la Proceso Comercial segun la percepcion
gue tienen los usuarios hacia el sistema web implementado (Sistema Web para la

Gestidn comercial de la empresa distribuidora e Importadora A&G S.A.C, Lima).

Tabla 40.
Prueba de chi-cuadrado Sistema Web y el Proceso Comercial
Significacion Significacion Significacion
asintotica exacta exacta
Valor df (bilateral) (bilateral) (unilateral)
Chi~cuadrado de Pearson 17,175* 1 000
Cormeccion de continuidad® 13,644 1 000
Razon de verosimilitud 17,220 1 000
Prueba exacta de Fisher 000 000
Asociacion lineal por lineal 16,603 1 000
M de casos validos 30
Fuente: Elaboracion propia
4.2.2.3. Hipotesis Especifica 2
o El Sistema Web influye en la estrategia de Ventas de la empresa

Distribuidora e Importadora A & G S.A.C, Lima 2020.

Hipodtesis Estadistica Especifica 2

Hipotesis Nula (Ho):

o El Sistema Web no influye en la estrategia de Ventas de la empresa
Distribuidora e Importadora A & G S.A.C, Lima 2020.

Hipotesis Alternativa (Ha):

o El Sistema Web si influye en la estrategia de Ventas de la empresa
Distribuidora e Importadora A & G S.A.C, Lima 2020.

A continuacion, Se observa que 9 usuarios que representan el 30% de la
muestra de estudio califican como “Bueno”; 21 usuarios que representan el 70% de
la muestra dan una calificacién “Muy Bueno”. En la Tabla 41 se muestra la visién

grafica de los resultados.
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Tabla 41.

Tabla de Contingencia Sistema Web y el Estrategia de Ventas

Estrategia de Ventas

Bueno Muy Bueno Total

Sistema Web Bueno Recuento 3 ] 9
Recuento esperado 1,5 75 9.0

% del total 10,0% 20,0% 30,0%

Muy Bueno Recuento 2 19 21

Recuento esperado 3.5 175 21,0

% del total 8,7% 83,3% 70,0%

Total Recuento 5 25 30
Recuento esperado 5.0 250 30,0

% del total 16,7% 83,3% 100,0%

Fuente: Elaboracién propia

En la tabla 42, Se aprecia un nivel significancia resultante (0.1) es mayor a

0.05, por lo que se acepta la hipotesis nula, entonces no existe relacion lineal entre

el sistema web y la Estrategia de Ventas,

Es decir, el Sistema web no influye en la Estrategia de Ventas segun la

percepcion gue tienen los usuarios hacia el sistema web implementado (Sistema

Web para la Gestion comercial de la empresa distribuidora e Importadora A&G

S.A.C,Lima).

Tabla 42.

Prueba de chi-cuadrado Sistema Web y Estrategia de Ventas

Significacion Significacidn Significacidn
asintatica exacta exacta
Walar df (kilateral) (hilateral) (unilateral)
Chi-cuadrado de 25717 1 JA09
Fearson
Correccion de 1,143 1 285
continuidad®
Razin de verosimilitud 2368 1 124
Frueha exacta de Fisher 143 143
Asociacion lineal por 2,486 1 1148
lineal
M de casos validos 30

Fuente: Elaboracion propia

92



4.2.2.4. Hipotesis Especifica 3

o El sistema Web influye en las Politicas de Ventas de la empresa Distribuidora
e Importadora A & G S.A.C, Lima 2020.

Hipotesis Estadistica Especifica 3

Hipotesis Nula (Ho):

o El sistema Web no influye en las Politicas de Ventas de la empresa
Distribuidora e Importadora A & G S.A.C, Lima 2020.

Hipotesis Alternativa (Ha):

o El sistema Web si influye en las Politicas de Ventas de la empresa
Distribuidora e Importadora A & G S.A.C, Lima 2020.

A continuacion, Se observa que 9 usuarios que representan el 30% de la
muestra de estudio califican como “Bueno”; 21 usuarios que representan el 70% de
la muestra dan una calificacion “Muy Bueno”. En la Tabla 43 se muestra la vision
grafica de los resultados.

Tabla 43.

Tabla de Contingencia Sistema Web y Politicas de Ventas
Politicas de Ventas

Bueno Muy Bueno Total

Sistema Web Bueno Recuento 3 & 9
Recuento esperado 1,2 7.8 9.0

% del total 10,0% 20,0% 30,0%

Muy Bueno Recuento 1 20 21

Recuento esperado 2.8 182 21,0

% del total 3.3% B6,7% 70,0%

Total Recuento 4 28 30
Recuento esperado 40 26,0 30,0

% del total 13,3% 86, 7% 100,0%

Fuente: Elaboracion propia
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En la tabla 44, Se aprecia un nivel significancia resultante (0.035) es menor
a 0.05, por lo que se rechaza la hipotesis nula, entonces: existe relacion lineal entre

el Sistema web y las Politicas de Ventas.

Es decir, el Sistema web si influye en las Politicas de Ventas segun la
percepcion gue tienen los usuarios hacia el sistema web implementado (Sistema
Web para la Gestion comercial de la empresa distribuidora e Importadora A&G
S.A.C,Lima).

Tabla 44.
Prueba de chi-cuadrado Sistema Web y Politicas de Ventas
Significacion Significacion
asintotica Significacion exacta
Valor df (bilateral) exacia (bilateral) (unilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 4:45I1'~‘ 1 035
Comeccion de continuidad® 2321 1 128
Razon de verosimilitud 4 063 1 044
Prusba exacta de Fisher 059 069
Asociacion lineal por lineal 4 302 1 033
M de casos validos 30

Fuente: Elaboracion propia
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V. DISCUSION

5.1. Hipotesis general

A partir de los resultados obtenidos, en lo que respecta a la hipotesis
General, en donde podemos observar que el coeficiente de correlacion de Rho de
Spearman muestra un nivel de Significancia de 0.006 es similar a la significancia
que mostrado en la prueba del Chi-Cuadrado con un nivel de significancia

resultante a 0.008.

Ambos valores obtenidos son menores a 0.05, con lo cual hemos aceptado
la hipotesis alternativa y por lo tanto podemos decir que un sistema web influye
significativamente en la Gestion Comercial de la empresa Distribuidora e
Importadora A & G S.A.C, Lima 2020.

De la misma manera respecto al nivel de correlaciéon de las Variables
Sistema Web y Gestion Comercial, podemos observar que los resultados
mostrados, donde el coeficiente de correlacién esta en 0.488 es moderada (esté en

el rango entre 0.5 y 0.8) y directamente proporcional (tiene signo positivo).

Esto resultados concuerdan con los obtenidos por Neyra(2017) en su estudio
"Implementacién del Sistema Web para la Gestion de Citas Horarias en el Hospital
Maria Auxiliadora”, en donde se obtiene un nivel de significancia bilateral de la
prueba Chi-cuadrado p=0.000 < 0.05, donde se rechaza la hipétesis general nula y
se acepta la hipétesis general , donde consideran que es necesario Implementar
un Sistema Web para la mejora de la Gestion de Citas Horarias , dicho resultado
guarda relacién con lo hallado en nuestro estudio , el tener valores similares en el

nivel de significancia resultante .

Sin embargo, en lo que no concuerda es que ambas variables estan
correlacionadas altamente, y en nuestro estudio no se ha evidenciado ese resultado

obtenido, ya que la correlacién es moderada.

También concuerdan con Chavez(2018) en su tesis "Implementacion de un
Sistema Web para Optimizar el Proceso de Gestién de Cobranza en la Empresa

Service Collection", donde se puede evidenciar que el nivel de significancia
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resultante es de 0.014, donde explica donde "La implementacion de un sistema
web S| optimiza el proceso de cobranza en la empresa Service Collection S.A.C",
este resultado también demuestra que existe una relacién ambas variables halladas

y la de nuestro estudio.
5.2. Hipotesis Especifica 1

A partir de los resultados obtenidos, en lo que respecta a la hipotesis
Especifica 1, en donde podemos observar que el coeficiente de correlacién de Rho
de Spearman muestra un nivel de Significancia de 0.000 es similar a la significancia
que mostrado en la prueba del Chi-Cuadrado con un nivel de significancia

resultante a 0.000.

De la misma manera respecto al nivel de correlaciéon de las Variables
Sistema Web y Proceso Comercial, podemos observar que los resultados
mostrados, donde el coeficiente de correlacién esta en 0.717 es moderada (esté en

el rango entre 0.5 y 0.8) y directamente proporcional (tiene signo positivo).

Esto resultados concuerdan con los obtenidos por Neyra(2017) en su estudio
"Implementacién del Sistema Web para la Gestion de Citas Horarias en el Hospital
Maria Auxiliadora”, en donde se obtiene un nivel de significancia bilateral de la
prueba Chi-cuadrado p=0.000 < 0.05, donde se rechaza la hipétesis general nula 'y
se acepta la hipétesis general , donde consideran que el Sistema Web desarrollado
mejorara la Gestion de Citas Horarias en el Hospital , en cuanto a funcionabilidad,
dicho resultado guarda relacion con lo hallado en nuestro estudio , el tener valores

similares en el nivel de significancia resultante .

En este caso concuerdan es que ambas variables estan correlacionadas

altamente, y en nuestro estudio se ha evidenciado ese mismo resultado

Sin embargo con Chavez (2018)en su tesis "Implementacion de un Sistema
Web para Optimizar el Proceso de Gestion de Cobranza en la Empresa Service
Collection", donde al contrastar la hipétesis especifica 1, se puede evidenciar que
el nivel de significancia resultante es de 0.040, donde explica "La implementacion
de un sistema web Sl mejora el proceso de atencion al cliente en la empresa

Service Collection S.A.C", este resultado también demuestra que existe una
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relacion distante entre ambas variables halladas , en la cual no guarda mucha

relacion con nuestro estudio.
5.3. Hipotesis Especifica 2

A partir de los resultados obtenidos, en lo que respecta a la hipoétesis
Especifica 2, en donde podemos observar que el coeficiente de correlacion de Rho
de Spearman muestra un nivel de Significancia de 0.013, la cual no es similar a la
significancia que mostrado en la prueba del Chi-Cuadrado con un nivel de

significancia resultante a 0.109.

De la misma manera respecto al nivel de correlacion de las Variables
Sistema Web y Estrategia de Ventas, podemos observar que los resultados
mostrados, donde el coeficiente de correlacion esta en 0.450 (esta en el rango entre

0.5y 0.8) y directamente proporcional (tiene signo positivo).

Esto resultados no concuerdan con los obtenidos por Neyra (2017) en su
estudio "Implementacion del Sistema Web para la Gestidén de Citas Horarias en el
Hospital Maria Auxiliadora", en donde se obtiene un nivel de significancia bilateral
de la prueba Chi-cuadrado p=0.000 < 0.05, donde se rechaza la hipotesis general
nula y se acepta la hipétesis general, donde consideran que “El Sistema Web
desarrollado mejorara la Gestidén de Citas Horarias en el Hospital Maria Auxiliadora
2017, en cuanto a Eficiencia”, dicho resultado no guarda relacion con lo hallado en

nuestro estudio, al no tener valores similares en el nivel de significancia resultante.

En este caso concuerdan es que ambas variables estan correlacionadas

altamente, y en nuestro estudio no se ha evidenciado ese mismo resultado

Respecto a Chavez (2018) en su tesis “Implementacion de un Sistema Web
para Optimizar el Proceso de Gestion de Cobranza en la Empresa Service
Collection", donde al contrastar la hip6tesis especifica 2, se puede evidenciar que
el nivel de significancia resultante es de 0.007, donde explica "La
implementacion de un sistema web Sl minimiza el indice de morosidad para la
empresa Service Collection S.A.C.", este resultado también demuestra que existe
una relacion entre ambas variables halladas, en la cual no guarda mucha relacion

con nuestro estudio.
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5.4. Hipotesis Especifica 3

A partir de los resultados obtenidos, en lo que respecta a la hipotesis
Especifica 3, en donde podemos observar que el coeficiente de correlacion de Rho
de Spearman muestra un nivel de Significancia de 0.001, la cual es similar a la
significancia que mostrado en la prueba del Chi-Cuadrado con un nivel de

significancia resultante a 0.035.

De la misma manera respecto al nivel de correlacion de las Variables
Sistema Web y Politicas de Ventas, podemos observar que los resultados
mostrados, donde el coeficiente de correlacion esta en 0.581 (esta en el rango entre

0.5y 0.8) y directamente proporcional (tiene signo positivo).

Esto resultados no concuerdan con los obtenidos por Neyra (2017) en su
estudio "Implementacion del Sistema Web para la Gestidén de Citas Horarias en el
Hospital Maria Auxiliadora”, en donde se obtiene un nivel de significancia bilateral
de la prueba Chi-cuadrado p=0.000 < 0.05, donde se rechaza la hipotesis general

nula y se acepta la hipétesis general, donde consideran que

El Sistema Web desarrollado mejorara la Gestion de Citas Horarias en el
Hospital Maria Auxiliadora 2017, en cuanto a Eficiencia, dicho resultado guarda
relacion con lo hallado en nuestro estudio, al tener valores similares en el nivel de

significancia resultante.
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VI.

CONCLUSIONES

Realizado el presente estudio respecto a la influencia Sistema web para la

Gestion Comercial de la empresa Distribuidora e Importadora A & G S.A.C, Lima

2020. Podemos concluir lo siguiente.

1)

2)

3)

Concluimos que se ha logrado con éxito el objetivo general planteado al inicio
de la investigacion (“De qué manera influye el Sistema Web en la Gestion
Comercial en la empresa Distribuidora e Importadora A & G S.A.C., Lima
20207), debido a que el p valor que es igual a 0.006 obtenido en el calculo
de la rho de Spearman es menor a 0.05 y con un coeficiente de correlacién
de 0.5, La mayor parte de los encuestados brindan calificacion “Bueno” y
“Muy Bueno” ,a la situacién actual de la variable 1: Sistema Web en promedio
en mas del 73% como “Muy Bueno” y solo un promedio del 25% lo califican
como “Bueno”, respecto a la influencia del Sistema Web en la Gestion

Comercial.

Concluimos que se ha logrado con éxito el objetivo especifico 1 planteado al
inicio de la investigacion (“Determinar en qué medida influye la
implementacion de un Sistema Web al Proceso Comercial en la Gestion
Comercial en la empresa Distribuidora e Importadora A & G S.A.C, Lima
2020.”), debido al p valor igual a 0.000 obtenido en el calculo de la rho de
Spearman es menor a 0.05 y con un coeficiente de correlacion moderada de
0.717, La mayor parte de los encuestados brindan en mas del 64% como
“‘Muy Bueno”; y solo un promedio del 33% lo califican como “Bueno”,

respecto a la influencia del Sistema Web en el Proceso Comercial.

Concluimos que se ha logrado con éxito el objetivo especifico 2 planteado al
inicio de la investigacion (“Determinar en qué medida influye la
implementacion de un Sistema Web a la Estrategia de Ventas en la Gestion
Comercial en la empresa Distribuidora e Importadora A & G S.A.C, Lima
2020”), debido al p valor igual a 0.013 obtenido en el calculo de la rho de
Spearman es menor a 0.05 y con un coeficiente de correlacién de 0.5,La

mayor parte de los encuestados brindan en promedio en mas del 65% como

99



4)

“‘Muy Bueno”; y solo un promedio del 33% lo califican como “Bueno”,

respecto a la influencia del sistema Web en la Gestion Comercial.

Concluimos que se ha logrado con éxito el objetivo especifico 3 planteado al
inicio de la investigacion (“Determinar en qué medida influye Ia
implementacion de un Sistema Web a las Politicas de Venta en la Gestion
Comercial en la empresa Distribuidora e Importadora A & G S.A.C, Lima
20207), debido al p valor igual a 0.001 obtenido en el calculo de la rho de
Spearman es menor a 0.05 y con un coeficiente de correlacion moderada de
0.581,La mayor parte de los encuestados brindan en promedio en mas del
75% como “Muy Bueno”; y solo un promedio del 24% lo califican como

“‘Bueno”, respecto a la influencia del Sistema Web en las Politicas de Ventas.
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VII.

RECOMENDACIONES

Capacitar al Area Comercial debidamente, respecto a la funcionalidad de la
aplicacion, el cual estara a Cargo del area de sistemas

Integrar otros sistemas existentes para que complementen de manera
notoria y ayuden a la Gestion Comercial de la empresa tanto en los procesos

de venta como en la facturacion, el cual estara a cargo el Area de Sistemas.

Recomendar un periodo de marcha blanca, para el seguimiento del

funcionamiento del Sistema, el cual estara a cargo del Area de Sistemas.

Contar con una copia de respaldo de la Base de datos, que se genere
automaticamente y diariamente, para evitar algun inconveniente en el futuro,

el cual estara a cargo el Area de Sistemas.

Invertir en la infraestructura tecnolégica, para reducir riesgos y brindar un
mejor servicio a los clientes como también ayudara a reducir gastos, ello

estara a cargo del area de logistica con el apoyo del area de sistemas
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Anexo 1: Matriz de consistencia

Titulo : “Sistema Web para la Gestion Comercial , en la Empresa Distribuidora e Importadora A & G S.A.C,Lima 2020"

5.A.C,Lima 20207

Importadora A & G S.A.C,
Lima 2020.

Lima 2020.

éComo influye el Sistema
web en las Politicas de
Vventas de la empresa
Distribuidora e
Importadora A & G
S.A.C,Lima 20207

Determinar en qué medida
influye el Sistema Web a
las Politicas de Ventas en la
Gestion Comercial de la
empresa Distribuidora e
Importadora A & G S.A.C,
Lima 2020.

El sistema Web influye
significativamente en las
Politicas de ventas de la
empresa Distribuidora e
Importadora A & G 5.A.C,
Lima 2020.

Estado

Politicas de Ventas

Forma de Pago

Atencion al Cliente

Problema General Objetivo General Hipotesis General Variables Dimensiones Indicadores Metodologia

éDe qué manera influye el |Determinar en qué medida |El sistema web influye Servidor Web Rendimiento

Sistema web para la el Sistema Web influird en |significativamente en la o Tipo de Investigacion es

Gestion Comercial, en la la Gestion Comercial de la  |gestidn comercial de la Servicio Aplicada

empresa Distribuidora e empresa Distribuidora e empresa Distribuidora e . Aplicacidn Web Sencillez

Importadora A &G Importadora A & G S.A.C, Importadora A & G 5.A.C, variable 1:

S.A.C,Lima 20207 Lima 2020. Lima 2020 Sistema Web Calidad Poblacion :30
Funcionalidades Productos personas(Clientes)

— — — - - — Generar Pedido
Problema Especificos Objetivos Especificos Hipotesis Especificos Muestra:30

éComo influye el Sistema |Determinar en gué medida |El Sistema Web influye Proceso personas{Clientes)

web en el Proceso influye el Sistema Web al |significativamente en el

Comercial de la empresa  |Proceso Comercial en la Proceso Comercial de la

Distribuidora e Gestion Comercial de la empresa Distribuidora e Proceso Comercial

Importadora A & G empresa Distribuidora e Importadora A & G S.A.C, Tiempo de respuesta

5.A.C,Lima 20207 Importadora A & G S.A.C, Lima 2020. Techica :Encuesta

Lima 2020. JInstrumento: Cuestionario

éComo influye el Sistema |Determinar en qué medida |El Sistema Web influye

web en la Estrategia de influye el Sistema Web a la |significativamente en la Informacion

Ventas de la empresa Estrategia de Ventas en la  |estrategia de Ventas de la Variable 2:

Distribuidora e Gestion Comercial de la empresa Distribuidora e Gestion Estrategia de Ventas

Importadora A &G empresa Distribuidora e Importadora A & G S.A.C, Comercial

Metodo Estadistico:
Para recoger los Datos se
utilizara el programa Excel y
luego el programa SSPS para
procesar los Datos
observados y representados
en graficos estadisticos la
constrastacion de la
Hipotesis
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Anexo 2: Matriz de operaC|onaI|zaC|on
Titulo : "Sistema Web para la Gestion Comercial,en la Empresa Distribuidora e Importadora A & G S.AAC. Lima 2020
Escaiade VALORESO
Medicion CATEGORIAS
1 |cComo califica el rendimiento del sistems web? Likert
Rendimiento = - — - -
il Wb 2 |:Como califica el rendimiento oe las fundionalidaoes del sistema web? Likert Muy mala {1)
i
N 3 |cComo califica el servicio de comaras del Sistema Web? Likert Maiz 2]
i
4 |:Como califica el servicio de seguimiento de Producios en el sistema web? Likert Regular (3)
. 5 |cComo califica usted |z uszbilidad del Sistema Web cuando rezlizs un pedico? Likert Buenz 4)
Vanzble I Sencillez = - - - - - - o
: & |éComo czlifica usted |z busgueda y filiro de informacion en el Sistema Web? Likert Nuy Buena {5)
Sistema Aplicacion Web - — - - - -
) 7 |éComo califica usted la navegacion dentro del sistema Web? C Likert
wed calidad - = s
8 |:Como califica usted las funcionalidades oel Sistema Web? u Likart
i 9 |¢Como califica usted Iz Categorizacion de los producios? e Likert
ucios
R— 10 |¢Como califics usted |2 daridad de I3 informadion o= los producios en el Sistema Web? S Likert
Funcionalidades
11 |¢Como califica usted la facilidad para generar un padido de un producio en el Sistema Web? i Likert
Generar Pedico - - = )
12 }:Como califica usted la respuesta de 1z web al realizar un pedido? 1 Likert
13 j:Como califica el procsso de artuzlizacion de nuestros productos? 0 Likert
5 12 | :Como czlifica usted el proceso de compras gue orinda el sistems web? n Likert
Proceso Comeraial - - o
15 | ¢ Como califica el tiempo de atendion del courier respecto 2 su pedido? 2 Likert Muy mala (1)
Tiempo de respussia - = - - >
16 }: Como califica el tiempo usado pars realizar su Pedido? r Likert Nalz 2}
y 17 |cComo califica la relevancia de Iz informacion de los productos en 2l Sistema Web? I Likert Regular (3)
Vanizble Z Information = - = - = = 0 - =
) . 18 |z Como califica usted Iz danidad de Iz informacion de los producios en =! Sistems Web? Likert Susnz 4]
Gestion | Esirategia de Venias - - - - - 35 i
= 15 |:Como califica usted los flujos de esiado de su Padido en el Sistema Webd? Likert Muy Buena {5)
Comercial Estado - = .
20 |z Como califica el proceso de actualizacion del Estado de su padido? Likert
_ 21 |:Como califica Iz formz de pago prescencizl desde Casa ? Likert
Forma de Pago - — - - - - - -
= 22 |¢Como czlifica 12 forma de pago Online desde el Sistema Web ? Likert
Politicas de Ventas - — — — -
i ) 23 | Como califica Ia atencion 3l diente ante un emror en el sistema web? Likert
Atencion al Cliente = - i = - -
24 |: Como califica 2 stendion 3! dliente respecto a algun producto en el sistema web? Likert
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Anexo 3: Instrumentos

CUESTIONARIO

Objetivo: Determinar la influencia del Sistema web para la Gestion Comercial en la Empresa Distribuidora

eImportadora A&G S.A.C, Lima 2020.

INSTRUCCIONES
- Este cuestionario es Andnimo, por favor no poner nombres
- Margue con una X la respuesta de su eleccion solo marque una opcion.

Muy Mala Mala Regular Buena | MuyBuena
1 2 3 4 3

=]

ITEMS

¢Camo califica el rendimiento del sistema web?

¢Camo califica el rendimiento de las funcionalidades del sistema web?

iComo califica el servicio de compras del Sistema Web?

Cdmo califica el servicio de seguimiento de Productos en el sistema web?

¢Como califica usted la usabilidad del Sistema Web cuando realiza un pedido?

&Como califica usted la busqueday filtro de informacion en el Sistema Weh?

&Como califica usted la navegacion dentro del sistema Web?

¢Camo califica usted las funcionalidades del Sistema Web?

w oo [ =1 o Jun [ oo e | =

¢Como califica usted la Categorizacion de los productos?

=
[=)

¢Como califica usted la claridad de la informacion de los productos en el Sistema Web?

—
=

¢Como califica usted |a facilidad para generar un pedido de un producto en el Sistema Web?

—
P

¢Como califica usted la respuesta de la web al realizar un pedida?

—
[¥E]

iCdmo califica el proceso de actualizacion de nuestros productos?

—
=

iComo califica usted el proceso de compras que brinda el sistema web?

o

Cdmo califica el tiempo de atencion del courier respecto a su pedido?

[
o

¢Como califica el tiempo usado para realizar su Pedido?

=
~

&Como califica |a relevancia de la informacion de los productos en el Sistema Web?

ey
===}

&Como califica usted la claridad de la informacién de los productos en el Sistema Weh?

—
[¥=]

¢Como califica usted los flujos de estado de su Pedido en el Sistema Web?

=]
=)

¢Como califica el proceso de actualizacion del Estado de su pedido?

=]
=

¢Como califica la forma de pago prescencial desde Casa ?

=)
[ =]

¢Como califica la forma de pago Online desde el Sistema Web ?

P
[

¢Camo califica la atencion al cliente ante un error en el sistema web?

[
=

iCdmo califica la atencion al cliente respecto a algun producto en el sistema web?
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Anexo 4: Validaciéon de Instrumentos

VARIABLE 1: SISTEMA WEB

N° Dimensiones / items Pertinencia | Relevancia | Claridad | Sugerencia
I. Servidor Web Si No | Si | No | Si No
¢ Como califica el rendimiento del sistema web? X X X
E ¢Como califica el rendimiento de las X X X
funcionalidades del sistema web?
3 :Como califica el servicio de compras del X X X
Sistema Web?
4 | ; Como califica el servicio de seguimiento de
X X X
Productos en el sistema web?
Il.  Aplicacion Web Si | No | Si |No| Si | No
5 :Como califica usted [a usabilidad del X X X
Sistema Web cuando realiza un pedido?
s :Como califica usted la busqueda y filtro X X X
de informacion en el Sistema Web?
7 :Como califica usted la navegacion X X X
dentro del sistema Web?
8 :Como califica usted las funcionalidades X X X
del Sistema Weh?
IIl.  Funcionalidades Si No | Si |No | Si | No
9 :Como califica usted Ia Categorizacion de X X X
los productos?
10| .cémo califica usted Ia claridad de Ia X X X
informacion de los productos en el
Sistema Web?
11 | :Como califica usted la facilidad para X X X
generar un pedido de un producto en el
Sistema Web?
12 :Como califica usted la respuesta X X X
de la web al realizar un pedido?
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VARIABLE 2: GESTION COMERCIAL

N° Dimensiones / items Pertinencia | Relevancia | Claridad | Sugerencia
1 zComo califica el proceso de X X X
actualizacion de nuestros productos?
2
¢Como califica usted el proceso de
compras que brinda el sistema X X X
web?
3 | ¢ Como califica el iempo de atencion del Courner X X X
respecto a su pedido?
4 | ;Coémo califica el tiempo usado para realizar su % % X
Pedido?
Il. Estrategia de Ventas Si [ No Si No | Si No
$ | ;Cémo califica la relevancia de la
informacion de los productos en el Sistema X X
Web?2
6 |.Como califica usted la claridad de Ia
informacion de los productos en el Sistema X X X
Web?
7
Como califica usted los flujos de estado
de su Pedido en el Sistema Web? X X X
8 ¢Como califica el proceso de actualizacion X X X
del Estado de su pedido?
Ill.  Politicas de Ventas Si ' No Si No | Si No
9 | ¢ Cémo califica la forma de pago presencial X X X
desde Casa?
10 | ;Como califica la forma de pago Online desde el | X X X
Sistema Web?
11| .cémo califica Ia atencion al cliente X X X
ante un error en el sistema web?
12 | ;Como califica la atencion al cliente X X X
respecto a algun producto en el sistema
web?
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OPINION DE APLICABILIDAD
Observaciones (precisar si hay suficencia). _Estive un porcentaje alto para evidencia aplicabilidad

Opinidn de aplicablbdad: Aplicable (X) Aplicable después de corregir () No Aplicable ( )

Apelidos y Nombres del Validador: Inquilla Quispe, Ricardo Caros ...
N . OOBIBISB: ccovccarvicsmnsssispssornrvessassssssossd CIP....... 182022...ciraisssasssisrriis
Especlalidad del Validador: . .. INGENIERIA DE SISTEMAS CON MENCION EN INGENIERIA DE SOFTWARE .,.............

Grado Académico: Magister (X ) Doctor ( )
Fecha 10/06/2020

1 Pertenencia: El tem comresponde al concepto tednco formulado

2 Relevancia: El item es apropado para representar al - e
companente o /:1 ' ) ﬁ ooy B

u “ o e ml.-.

‘ m!-ﬂo“l..“
3 Claridad: Se entiende sin ddicultad alguna el enunciado del item
08 conciso, exacto y drecto S OO PR SRR
Nota: Suficiencia, se dice suficencia cuando los items planteados Firma del Validador
son Suficientes para medir la dimension.
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VARIABLE 1: SISTEMA WEB

N° Dimensiones / items Pertinencia | Relevancia | Claridad | Sugerencia
I. Servidor Web Si | No | Si |No| Si | No
¢ Como califica el rendimiento del sistema web? X X X
E ¢Como califica el rendimiento de las X X X
funcionalidades del sistema web?
3 :Como califica el servicio de compras del X X X
Sistema Web?
4 | ;Como califica el servicio de seguimiento de
X X X
Productos en el sistema web?
Il.  Aplicacion Web Si | No | Si |No | Si | No
5 :Como califica usted [a usabilidad del X X X
Sistema Web cuando realiza un pedido?
o :Como califica usted Ia busqueda y filtro X X X
de informacion en el Sistema Web?
7 | ;Cémo califica usted 1a navegacion X X X
dentro del sistema Web?
8 ¢Como califica usted las funcionalidades X X X
del Sistema Weh?
lll.  Funcionalidades Si | No | Si |No| Si | No
9 :Como califica usted Ia Categorizacion de X X X
los productos?
10| .como califica usted Ia claridad de Ia X X X
informacion de los productos en el
Sistema Web?
11 | :Como califica usted Ia facilidad para X X X
generar un pedido de un producto en el
Sistema Web?
12 :Como califica usted la respuesta X X X
de la web al realizar un pedido?
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VARIABLE 2: GESTION COMERCIAL

N° Dimensiones / items Pertinencia | Relevancia | Claridad | Sugerencia
. Proceso Comercial Si | No | Si | No | Si|No
1 zComo califica el proceso de X X
actualizacion de nuestros productos?
2
:.Como califica usted el proceso de
compras que brinda el sistema X X X
web?
3 | ¢ Como califica el iempo de atencion del Courier X X x
respecto a su pedido?
4 | ;Coémo califica el iempo usado para realizar su % % X
Pedido?
Il. Estrategia de Ventas Si [ No Si No | Si No
$ | ;Como califica la relevancia de la %
informacion de los productos en el Sistema X
Web?2
6 | ;Como califica usted la claridad de Ia
informacion de los productos en el Sistema X X X
Web?
7
Como califica usted los flujos de estado X X
de su Pedido en el Sistema Web? X
8 ¢Como califica el proceso de actualizacion X X X
del Estado de su pedido?
Ill.  Politicas de Ventas Si | No Si No | Si No
9 | ;Coémo califica la forma de pago presencial X X X
desde Casa?
10 | ;Como califica la forma de pago Online desde el | X X X
Sistema Web?
1 zComo califica la atencion al cliente X X X
ante un error en el sistema web?
12 | ;Como califica la atencion al cliente X X X
respecto a algun producto en el sistema
web?
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OPINION DE APLICABILIDAD
Observaciones (precisar sl hay suficlencia); _ De acuerdo al andlisis realizado se observa que sl existe suficlencia

Opinién de aplicabilidad: Aphcable (X) Aplicable después de corregir () No Aplicable ()

Apellidos y Nombres del Validador: ..., . PACHECO PUMALEQUE, ALEX ABELARDO. .,
N*DNE. A1651279...cciiiiiiiiininins O eieieenses 13703 siirvreiinivene
Especialidad del Valdador: ......... Ingeniero de Sistemas con maestria en Direccion Estratégica en T|

Grado Académico: Magister ( X ) Doctor ()
Focha 10/06/2020

1 Pertenencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado

2 Relevancia: El item es apropiado para representar al
componente o

Dimension especifica del constructo
3 Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item

ssconciso, exactoydiedto =0 | e sreesnesassestnnns P,

Nota: Suficencia, se dice suficiencia cuando los ltems planteados
son Suficlentes para medir la dimensidn.
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Anexo 5: Matriz de datos

-
<
O
=4
o]
=
o
]
=
)
&
L
4]
&
[
=
[=x]
=
<
=

VARIABLE 1: SISTEMA WEB

N° de

p24

p23

p22

p2l

p20

plg

pl8

pl7

pl6

pls

pla

pl3

pl2

pll

pl0

pe

p8

pv

pE

p5

DIMENSION 1: SERVIDOR WEB | DIMENSION 2: APLICACION WEB | DIMENSION 3: FUNCIONALIDADES | DIMENSION 1: PROCESO EMPRESARIAL | DIMENSION 2: ESTRATEGIA DE VENTAS | DIMENSION 3: POLITICAS DE VENTAS

pl

pd

p3

p2

10
11
12
13

14
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Anexo 6: Propuesta de valor

l. Descripcion detallada del sistema

El presente proyecto tiene como propuesta la implementacion de un sistema
web para la gestion comercial en la empresa distribuidora e importadora A & G

S.A.C, ubicado en el distrito de Villa el Salvador, Lima.

El sistema web, fue propuesto y creado con el fin de erradicar largas colas
de espera y por ende pérdida de ventas, a pesar de establecer los protocolos de

distanciamiento, ocasionados por la pandemia.

El sistema web de gestibn comercial, permite al cliente visualizar los
productos, mediante catalogos que hay en almacén en tiempo real, realizar
compras mediante pago virtual u/o pago presencial, mediante envios o recojo en

almacén.

La funcionalidad del sistema web esté orientada, en generar comodidad al
consumidor, ya que fue creado como propuesta a base requerimientos de gestion
comercial de la empresa y de las necesidades del consumidor, generando mayor

flexibilidad, seguridad y confianza en las ventas.

El sistema web, en la seccion de catdlogos, cuenta con un buscador
inteligente que permite visualizar solo los productos que estan en stock en tiempo
real, esto permite al usuario realizar una compra de un producto que aun esta activo
en almacén, sin necesidad de que el usuario actualice en cada momento la pagina

para verificar si el producto esté agotado.

Para realizar una busqueda mas detallada, el sistema web de gestion
comercial contiene un filtro de productos organizados por categorias de acuerdo a
lo que busque en usuario, cuenta con ofertas ubicadas en lugares estratégicos del
sistema web para la visualizacion del usuario y asi no se pierda los descuentos

ofrecidos por la empresa distribuidora e importadora A & G.

En caso de que el usuario desee obtener una descripcibn mas detallada
sobre el producto o realizar cualquier consulta, el sistema contiene una seccion de
consultas en la cual el sistema web permite al usuario contactar por medio de

WhatsApp con el administrador y/o vendedor que estan prestos a mitigar cualquier
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duda del usuario.

Para los usuarios que deseen estar registrados y realizar compras de
productos en la empresa distribuidora e importadora A & G S.A.C, el sistema web
cuenta con una seccion de crear cuenta, en la cual se solicita los datos especificos

del usuario que sera registrado en la base de datos de la empresa.

El usuario después de buscar el producto que desee puede agregar al carrito
de compras se ird acumulando de acuerdo a los productos que el usuario agregue
u/o se ir4 desagregando en caso el usuario desee quitar algun producto, para
realizar la compra de los productos que ofrece la empresa distribuidora e
importadora A & G S.A.C, el usuario debe estar registrado en el sistema web, en
caso de que el usuario no esté registrado, el sistema lo enviara en la seccion de
registro, en caso de que este registrado el sistema web mostrara el formulario de
compras en la cual se solicita los datos del usuario a recibir el pedido, como también
el modo de pago, tipo de pago, entre otros datos especificos que solo se ajustan al
pedido del producto, luego de llenar el formulario de compra y realizar el pedido, el
sistema mostrara una alerta de confirmacion del pedido detallando los datos del
pedido y el nimero de rastreo, y finaliza por parte del usuario el pedido de su

producto.

El nimero de rastreo que muestra el sistema después de registrar una
compra, sirve para que el usuario pueda dar seguimiento u/o reclamo del pedido,
ya gue el sistema web cuenta con un moédulo de rastreo de pedido en la cual el

usuario podra dar seguimiento del estado de su pedido.

En caso de que el usuario desee registrar un reclamo, el sistema web ofrece
un moédulo de reclamos, en la cual el usuario puede registrar su inconveniente del
pedido realizado, identificando el pedido a reclamar, por el nUmero de rastreo. El
sistema identifica un reclamo como un inconveniente partiéndolo en dos estados,
inconveniente del usuario por queja o inconveniente del usuario por reclamo. El tipo
de inconveniente del usuario por queja es debido a la mala impresién de la atencion
por parte del administrativo, retraso de su pedido, o el mal trato del personal de
despacho, entre otros. Y el tipo de inconveniente del usuario por reclamo, es

mediante que el usuario encuentre defectos del producto pedido y solicite el cambio
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de su producto o la devolucion de su dinero, que sera evaluado por el administrador

y emitira la respuesta de solucion al reclamo mediante un correo.

En casos de extrema disconformidad por parte del usuario ya sea por el mal
manejo de trato u/o servicio realizado por la empresa, causado por el mal manejo

administrativo, el usuario puede registrar su disconformidad en el libro de reclamos.

Para el usuario con perfil administrador, puede realizar el mantenimiento
respectivo de los modulos que ofrece el sistema web, como también puede dar
seguimiento a los pedidos pendientes realizados por los usuarios clientes, puede

cambiar estados, evaluar y dar solucion de los reclamos emitidos por los usuarios.

Il Modelo con UML

Diagrama de Clases:

En este diagrama presentamos la relacion de los usuarios con la compra en
un proceso de Compra, como se detalla la relacién de los usuarios con la compra
es de 1 a muchos, también de aprecia que una compra puede tener muchos

productos, como 1 usuario puede tener muchas Compras.

o Compra
o _ Usuaria Tepid compre
lgidusuario idusugio - Integer
nombre - String @nombre - String . Producto
@apulhdo:o String %:mll]dg: String —%ldcnr:pmolmcgor
COmrea - String istrto ~ Strng nombra : String
Ryclni  Stang &movl : Sring &spracioActual - Long
pass . String @pemai - String precioPromo . Long
B perfil . String 1 & direccon - String s detalles - Sting
insccion - String T —— Byantregatin - String &imagon : String
Ealofonofijo - Integer T N |&reterancia : String &imagen? - String
@telefonomovil : Integer |@comprobante - Sting 1 &l’nmgeuﬂ String
echa_act | Date @NroDocumento : Integer | %Hecha | Date
0 == &nombres_am - String n |@pstock - Integer
:ir’:t?tf)"?f(lxl“ o & - Stang &idcatagoria - Integar
orbtoante. 1 g;;a;ii':::;d S;.”l'l‘::u SobtProductoBusqueda()
& mornto_total : Long agregarProducto()
&pestado  String ®listarProductos()
Reclamo : P EfachaAct . Dae “dalateProducto()
EpfachaPedido - Date ShuscarkCategonal)
Ao AmA Y Kilnae) L & productosAdquindos String ‘uduulualplr{(ﬂ{gy()

Q)ldcornpm Integer
&fochaactual - Date
Edescripcion  String

n

®Guardar Padido()

&ptaletono - Stang 1
sonmeo - String
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& apellidos | String Roidcategoria
&dni - Stan 1 1 Riombres s S
ani © Sting lipolnconveniante Rastreo nombres - Sting
Srenst | Byidreciamo - Intagar Toidrasi o . =
o b ik &descripsion ! String Sohana : G _#ObtenerCategoria( |
@ydescripcion - String
| $Obtinc onvenientes() estado Sting
@idcompra © String
*Bu scarPadid o)

Figura 25. Diagrama de Clases
Fuente: Elaboracién propia

118



Diagrama de Caso de Uso:

En este diagrama presentamos los procesos que se ejecutan, cuando un
usuario o Cliente realiza una compra, el cual involucra tener registrase como
requisito principal para obtener sus datos, y poner tener la trazabilidad de sus

compras, en linea, también se puede apreciar que existen Modalidad de pagos.

ncde>> > ) { )
SeSmseERsEy b > ¥~ T
{ ) nyesa daos Modslidad dePago
. <« ﬂd'l};)> Vaidar o A Verficar camito de compras . ‘ - <<induge>> —
T Veesficar credenciales de usuario— B K<incmle>> \ )
\_,/ 7 T <<induge>> : ez -1
‘ = = 3 S | i Tipo Recibo
Regstrarse i ( | W
4 _4.<'<€XE"C>’>.‘.____,-‘?’"\__/" <<nclude>> - ooNh ) T
J P Z<ndude>> Buscar Histonal Pedidos Y TG
( ) eI S st >f )
|1 ~— <<pcude>r T e <<indude>> .-
[ AVerCueia P T RT Rogpieo Hiiste T Vedica y Vaiica Comprz
o A 4 )
Q / N o - <<indusde>> A
FN | ) /
uSnoy AL BN Emaar estado de compa /
Y X \\ “ [A'
Py <<include>> ,* =
Rastrec <indude>s Ty Y _ Administrador
>_~\ Actuslizar Rastreo de Producte
\ P
\ e o zepees
\  VerCatabgo <<mduds>>
> imentanar Productos
( )
o g
Realzzr Consuka

Figura 26. Diagrama de Caso de Uso
Fuente: Elaboracién propia
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Diagrama de Despliegue:

En este diagrama presentamos las interfaces y servicios los cuales expone
nuestro servidor Web, y las conexiones que existen entre nuestra interfaz y los

servicios restalojados.

Senvidor Weh
EL % Subir Imagen
% Mavegador Web Interfaz
% Mode JS
% Litilidades

Servidor de Servicio de Aplicaciones

% Acceso Base de dafos

suario % Semvicios REST

Figura 27. Diagrama de Despliegue
Fuente: Elaboracién propia
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Il Modelado l6gico/fisico de base de datos

En este diagrama presentamos el diagrama logico de la Base de Datos, y su

relacion que existe entre los usuarios y Compra, para poder identificar el estado de

cada compra.

| —)g precioactual

Figura 28. Modelado légico de base de datos
Fuente: Elaboracion propia
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V. Plataforma tecnoldgica

Sistema Operativo: El Sistema Operativo Utilizado es el Windows Server en su
Version 2016.

Servidor Web: Se utilizo el Servidor Web IIS de Windows
Dbms: El gestor de Base de Datos Relacional es Mariadb en su Version 10.
Lenguaje de Programacion: El Lenguaje utilizado es JavaScript

IDE: Para el Desarrollo y la programacion estamos utilizando Visual Code, con los
Plugin de Node.js, para descargar los modulos que consumiremos para nuestra
aplicacion.

Framework: Para el desarrollo de las interfaces de las aplicaciones se ha utilizado
Vue js

Herramientas de Disefio: Para diagramar en UML se ha utilizado Rational Rose

como herramienta de disefio.

Otras Herramientas:

a) Se ha utilizado Node.js e instalado algunos plugin para el disefio como
Bootstrap.

b) Se ha utilizado HtmI5 en el cddigo, el cual sirvio para las validaciones en la

interfaz grafica de la aplicacion.
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V. Detalle del sistema

I. Perfil Usuario
El perfil usuario podra visualizar y realizar los siguientes privilegios ver figura

29 que ofrece el sistema web.

e ® H
oxmrlg! W ‘A j G Clok i { i 'ﬂ
- e

Figura 29. vista pagina oficial
Fuente: elaboracion propia
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¢ I|nicio

En la seccién de Inicio el usuario podra ver figura 30 una breve descripcion,

vision y mision de la empresa distribuidora e importadora A & G S.A.C

DISEIM SAC

VISION

MISION

Figura 30. vista seccion Inicio
Fuente: elaboracion propia
e Catalogo

En la seccion de catalogo figura 31, el usuario podra visualizar todos los

productos que estan en almacén.

Figura 31. vista seccion catalogo
Fuente: elaboracion propia
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e Buscar

El sistema web proporciona un buscador inteligente, que permite al usuario

realizar bausquedas personalizadas figura 32

Figura 32. vista seccién buscar
Fuente: elaboracion propia

¢ Cuenta

En la seccion de cuenta, el usuario podra ver figura 33 su historial de pedidos
realizados, con sus respectivos estados de entrega, para ello el usuario debera

iniciar sesion al sistema figura 33

Password

Iniciar Sassion Rogisvarte

Figura 33. vista seccion cuenta
Fuente: elaboracién propia

Luego de iniciar sesion figura 34, el sistema mostrara la lista de los pedidos

realizados por el usuario
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Corteo

Password

Iniciar Sassion Rogisvarte

Figura 34. vista lista pedidos realizados
Fuente: elaboracién propia

En caso de necesitar ver el detalle del pedido solicitado, el usuario deber&

dar clic en el botén ver y mostrara un formulario de Detalle del Pedido figura 35

Codigo de Rastreo: 2

Dniz 71329020

Cuenta: Israei Sautista Paditla

Distrito: ATE

Email: redonetestinggemall con
Celular: 560294

Lugar de Entrega: CASA

Direcclon: Asoc Nifo jesus, santa clara
Referencia: av micolas de plerola
Comprobante: &
Nombee-Boleta:
Dni-Bodeta: 7132
Ruc-Factura:
Razon Soclal Facturs:

Estado Entroge: Completod
Estado de pago: Completsdo
Fecha de Pedido: 06.10 7020 23:51

2208

Computadora PC
ThinkCentre M725s 1500 Scles
SFF ‘ =

Monto Total a Pagar: 1510

Cerrar Ventana

Figura 35. vista Detalle del Pedido
Fuente: elaboracion propia

e Registrarse

En la seccién de registro, el usuario podra registrarse y realizar compras en
la empresa distribuidora e importadora A & G por medio del sistema web ver figura
36
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Toletono
Movil

Password

Crear Cvanta

Figura 36. vista crear cuenta
Fuente: elaboracion propia

Luego de ingresar los datos el usuario daré clic en el boton Crear Cuenta y

se mostrara la alerta de registro exitoso figura 37.

www.diseim.tk dice

Figura 37. vista alerta confirmacion de usuario creado
Fuente: elaboracion propia

Rastreo

En la seccion de rastreo figura 38, el usuario podra realizar seguimiento de
su pedido de compra, mediante el niumero del comprobante de pago que le
proporciona el sistema web después de realizado la compra del producto, en esta

seccion el usuario podra ver el estado su pedido.
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Rastreo de Envios Express

Realce 3w Rastreo Ahora
Seleccione 3u 100 00 eV Numeros de Segummnto

Rastree batta 10 rdmeros pof ve2. Sepéieios poc
coma () © presions enter

Codgo Pedico 2 Fecha 06102020 23 58 Detfc ATE
Focha Acuatzacon Descripoon Extado 6e Ertrogs
07-10-2020 0022 Se ertrega el pedio Compietass
- - - S0 reais ¢f empogoe de su y
07-4 20 < &
s COXGNaoN do ertega Petdisde
07-10-2020 0029 S8 18cibO DOGC0 Process

Figura 38. vista de rastreo de pedido
Fuente: elaboracién propia

e Consultas

En la seccién de consultas el sistema muestra videos ver figura 39 manuales

de uso de los productos que el usuario desee compratr.

Cable Magnético Luminoso para Carga de Celular

Dinwien ALG -

Figura 39. vista formulario de consultas
Fuente: elaboracién propia

En caso de que el usuario necesite mayor detalle del producto o desee
realizar una consulta directa, el sistema web proporciona un modulo de WhatsApp

ver figura 40
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Consultas

Enviar
Wassap

Figura 40. vista seccion consultas
Fuente: elaboracion propia

e Compra

En la seccion compra el usuario podra realizar pedidos por medio del sistema
web. Para realizar el pedido, el usuario debe agregar los datos especificos que

muestra el formulario de compra.

Figura 41. vista formulario compra
Fuente elaboracién propia

www.diseim.tk dice

Figura 42. vista alerta confirmacién de compra
Fuente: elaboracion propia
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e Iniciar sesion

En la seccion de inicio de sesidn, el usuario podré ingresar sus credenciales

figura 43 e iniciar sesion.

Figura 43. vista inicio de sesién
Fuente: elaboracion propia

Il Administrador

El perfil administrador tiene mayor privilegio que el de un usuario normal, ya
que podra publicar, ver sus pendientes, realizar mantenimientos y asignaciones ver

figura 44.

Figura 44. vista menu
Fuente: elaboracién propia

e Publicar

En la seccioén publicar el usuario administrador, puede agregar y publicar
productos, que se mostrara en la seccion de catalogos.
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Publicacion de Productos Nuevos

s oo Pt s Auditonos In Ear Bleatooth ¥

ttttt

Figura 45. vista alerta confirmacién de compra
Fuente: elaboracién propia

e Pendientes

En la seccion pendientes, el usuario con perfil administrador puede visualizar
los pedidos pendientes por atender, y realizar el seguimiento respectivo de los

pedidos

Lista de Pendientes por Atender

€8 0% L emanars mis (s G comprobar ol extass ¢ ks ameos

Focha d¢ Pedido Estado de Pago Estado de Ertroga | Ofros

021020202214 Comgiets Penchants Var

Figura 46. vista lista de pendientes por atender
Fuente: elaboracién propia

El usuario administrador puede actualizar los estados de los pedidos, de esta
forma el usuario podra dar seguimiento a su pedido.
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Codips de Rastreo: | Eatado: [Procons |
Do 7120014 f(mﬁ_—_
Cunraa: «atow! Loutialy patite

Dt AT Pandests
Emast: | wdonetesino@ertiatt com Completado
Cotder; MO | Cancolato
Lupar de Entrega CASA

Direccion: Sants ciaia

Refersncia: Av micoles e e

Compeotane: Howl

Nombee B0t (erael Dautinta

Dok Bodeta: 112292

Rec-Factura

Razon Sociat Fectuy

Esta00 Entrega 1'endwrite [E
Eo12d0 de Pago: Feniin

Focha 4 Peddo; 00 1000 7 1

Monto Tetal & Pagat; 1439

Codle Magnesco
Lumnoso pars Carge
O Cobatar

u

Figura 47. vista Detalle del pedido
Fuente: elaboracion propia
e Mantenimiento

En la seccién de mantenimiento el usuario administrador podra realizar

basquedas por categorias y podra modificar el detalle de los productos.

Mantenimiento

Esta o3 12 maneed mis rigeda Oe comprobir el estade o 103 ermacs
Herramientss v || Buscar

Figura 48. vista mantenimiento
Fuente: elaboracion propia
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