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RESUMEN

La investigacion desarrollada se ha realizado en la empresa Global S.A.C., con la
finalidad de implementar un sistema de gestion empresarial para mejorar la gestion
comercial de la organizacion.

En el Peru las MiPymes (micro, pequefia y mediana empresa), presentan
deficiencias en su gestion empresarial, motivado por distintas razones tanto en el
aspecto tecnologico, administrativo, operacional y financiero; la empresa Global
S.A.C., cuenta con dos tiendas o sucursales con el nombre de Libreria Bazar
“Torres”, el que esta ubicado en el distrito Ate — Lima metropolitana, Provincia de
Lima, no es ajeno a esta realidad del cambio tecnolégico o la era tecnologica que
se esta viviendo, por ser una organizacion pequefia, se percibe en ella deficiencias
en su gestion de compras, ventas, almaceén, calidad de servicio y también falta de
uso de los recursos o herramientas tecnoldgicas, Esto no permiti6 mejorar los
procesos administrativos en la organizacion en la gestion comercial, debido a la
carencia de recursos economicos y de personal capacitado; frente a esta realidad
se presenta el trabajo de investigacion titulado como IMPLEMENTACION DE UN
SISTEMA DE GESTION EMPRESARIAL PARA MEJORAR LA GESTION
COMERCIAL EN LA EMPRESA GLOBAL S.A.C. LIMA 2020, se pretende mejorar
la situacion actual reestructurando los procesos comerciales, analizando y
documentando los procedimientos directo al negocio, apoyar a incorporar un
software a medida que facilite y mejore los procesos comerciales y la toma de
decisiones de la organizacion.

En el trabajo de investigaciéon se ha formulado la siguiente interrogante
principal: ¢ De qué manera la implementacion de un sistema de gestién empresarial
mejorara la gestiobn comercial en la empresa Global S.A.C.?, el cual mediante los
resultados obtenidos con la implementacion de un sistema de gestion empresarial,
se ha logrado mejorar la gestion comercial, compras, ventas y procedimientos
administrativos en sus procesos comerciales, el cual se refleja en el control de los
ingresos, salidas, almacenamiento de los bienes, la formulacion de reportes de
compras, ventas y stock de los productos, ademas permitiendo determinar
pronésticos de la demanda de los productos. Y elaborando resimenes e informes

de las ventas y compras de los productos. El sustento teérico del trabajo de
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investigacion se bas6 en el concepto fundamental de un sistema de gestion
empresarial, en el cual se identifico la finalidad de su implantacion y los beneficios
del sistema, por otro lado, mediante los conceptos de gestion comercial, los cuales
nos han permitido conocer como funciona el sistema tradicional comercial de la
organizacion y basandose en ello disefiar e implantar un nuevo modelo de
desarrollo y reestructuracion de sus procesos.

Por su nivel retne las caracteristicas de un estudio de nivel tipo de
investigacion aplicada, con un enfoque cuantitativo y un disefio No Experimental —
Longitudinal; y asi determinar la causa y el efecto de dicha relacion.

Las técnicas que se utilizaron en el desarrollo del trabajo de investigacion
fueron las encuestas, entrevistas, observaciones propias e indagacién en internet.
La recopilacion de datos de prima mano con las encuestas en el cual permitieron

recopilar y procesar los datos.

Palabras claves: sistema de gestion empresarial, gestion comercial,

proceso de compras, ventas y MiPymes.
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ABSTRACT

The research has been carried out in the company Global S.A.C., with the aim of
implementing a business management system to improve the commercial
management of the organization.

In Peru, the MSMEs (micro, small and medium enterprises), have
deficiencies in their business management, motivated by different reasons both in
the technological, administrative, operational and financial; the company Global
S.A.C. The company Global S.A.C., has two stores or branches with the name of
Libreria Bazar "Torres", which is located in the district Ate - Lima metropolitan,
Province of Lima, is not unaware of this reality of technological change or the
technological era that is being experienced, for being a small organization, it
perceives deficiencies in its management of purchases, sales, warehouse, quality
of service and also lack of use of resources or technological tools, this did not
improve the administrative processes in the organization in commercial
management, due to lack of economic resources and trained personnel; In the face
of this reality, the research work entitled "IMPLEMENTATION OF A BUSINESS
MANAGEMENT SYSTEM TO IMPROVE COMMERCIAL MANAGEMENT IN THE
GLOBAL COMPANY" is presented.A.C. LIMA 2020., is intended to improve the
current situation by restructuring business processes, analyzing and documenting
procedures directly to the business, support to incorporate a software as it facilitates
and improves business processes and decision making of the organization.

In the research work, the following main question has been formulated: How
will the implementation of a business management system improve commercial
management in the company Global S.A.C.? The results obtained with the
implementation of a business management system have improved commercial
management, purchases, sales and administrative procedures in its commercial
processes, which is reflected in the control of income, output, storage of goods, the
formulation of reports on purchases, sales and stock of products, also allowing to
determine forecasts of product demand. And elaborating summaries and reports of
the sales and purchases of the products. The theoretical support of the research
work was based on the fundamental concept of a business management system,

which identified the purpose of its implementation and the benefits of the system,
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on the other hand, through the concepts of commercial management, which have
allowed us to know how the traditional commercial system of the organization works
and based on them design and implement a new model of development and
restructuring of their processes.

Due to its level, it has the characteristics of a study of applied research level,
with a quantitative approach and a Non-Experimental - Longitudinal design; and
thus, determine the cause and effect of such relationship. The techniques used in
the development of the research work were surveys, interviews, own observations,
and internet research. The collection of data was done firsthand with the surveys in

which the data was collected and processed.

Keywords: business management system, commercial management,

purchasing process, sales and MiPymes.
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INTRODUCCION

Las MiPymes (micro, pequefia y mediana empresa) en esta era tecnoldgica,
se tienen que adaptar y transformar su negocio apoyandose en la tecnologia, esto
conlleva que, dichas entidades requieren gestionar sus recursos de forma Optima
para lograr la rentabilidad y posicionarse en el mercado; sin embargo, la empresa
Global S.A.C. no contaba con una herramienta adecuada que permita optimizar la
gestion comercial de sus recursos y de sus procesos en la gestion de compras,
ventas, almacén y proveedores.

La Empresa De Transportes E Inversiones Global S.A.C. se dedica al rubro
de ventas de Utiles escolares, oficina, universitario, juguetes para nifios, jovenes y
adultos, productos de limpieza, producto de cuidado personal, productos
tecnologia, accesorios deportivos y utensilios para el hogar y de arte. Todo esto al
por mayor y menor. Asi también, Las &reas de administrativas de gestion de compra
y venta eran las Unicas en funcionamiento y falta de una administracién de la
organizacion.

El trabajo de investigacion se ha realizado con la finalidad de obtener el titulo
profesional de ingeniero de sistemas por la Universidad Privada Telesup de Lima,
cuyo titulo es: Implementacion De Un Sistema De Gestibn Empresarial Para
Mejorar La Gestion Comercial En La Empresa Global S.A.C. Lima, 2020, el cual
pretende conocer la importancia del sistema de gestibn empresarial en la
sistematizacion de la gestion comercial y reorganizacion de la empresa, el cual se
ubica en la ciudad de Lima, Distrito de Ate, en Lima metropolitana. Los propietarios
son el Sr. Torres Varga Tedfilo y la Sra. Tolentino Janampa Alejandrina.

Para el desarrollo del trabajo de investigacion en su primera fase, se observo
los procesos y actividades en cada tienda, luego se realizé entrevistas a los
gerentes y a las encuestas a los trabajadores y consultando a clientes el estado de
la atencién y la calidad del producto: En la segunda fase, se realiza levantamiento
de informacién de los resultados obtenidos y se llevo a cabo la implementacién del
sistema de gestion empresarial en dos etapas, y también se requirié de los apoyos
de profesionales especializados en funcion a las necesidades y requerimientos del
negocio. En su tercera etapa, se implementé el sistema de gestion empresarial, en

una su primera etapa, el cual consistia que la organizaciéon se adapte al mundo
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tecnoldgico con herramientas open sour y comentar a digitalizar algunos procesos
y actividades. Luego de ello, se implementé el sistema de gestion empresarial en
etapas de Sprint que era la entrega por médulos y prioridades. Finalmente se
realiz6 una encuesta a los trabajadores y clientes, para medir el impacto de la
implementacion del sistema de gestidon empresarial.

Esta investigacion llegd ser muy importante debido a que permite mejorar la
gestion comercial de la organizacion, reduciendo costos, ahorra de tiempo en los
procesos de compras y ventas y dando mejor calidad de servicio al cliente. También
es importante resaltar que ayudo con la rapida atencion en las compras de nuevos
productos.

La presente investigacion esta estructurada de la siguiente manera:

PRIMER CAPITULO: Referido al Problema de investigacion, al
planteamiento del problema y formulacion, también indicando la justificacion y
aporte del estudio, y por ultimo indicando los objetivos de la investigacion en el
desarrollo de la Tesis.

SEGUNDO CAPITULO: Referido al Marco Teorico, que contiene los
antecedentes de la investigacién, también las bases teodricas y por udltimo la
definicion de términos basicos.

TERCER CAPITULO: Referido al Marco Metodolégico, contiene la hipotesis
de investigacion, las variables de estudio, tipo y disefio de investigacion, poblacion
y muestra de estudio, técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, Método de
analisis de datos y aspectos éticos.

CUARTO CAPITULO: Muestra los resultados del cuestionario aplicado a los
trabajadores de la empresa Global S.A.C., por validez y confiabilidad del
instrumento y analisis de resultados por pregunta.

QUINTO CAPITULO: Contiene la discusion de resultados comparados con
los problemas y las hipétesis planteadas, correspondiente a los resultados
obtenidos.

Y como término de la presente Tesis se desarrolla las conclusiones y
recomendaciones, se sefiala la Bibliografia y los anexos importantes para la

culminacién de este trabajo de investigacion.
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l. PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1 Planteamiento del problema

El Latinoamérica, “el 55% de los usuarios de smartphone en Argentina, Chile,
Colombia, México y Peru reconocio utilizarlos para comparar precios, mientras que
el 48% sefial6 que los ayudé a definir la compra”, think with Google (2017). Por todo
lo dicho, las empresas evolucionan en el mundo digital y contar con un sistema
propio que ayude en su gestion comercial. Ademas, las empresas pymes buscan
como tener presencia en el mercado para poder competir con un precio justo.

En el Peru, un reciente estudio de Google revela que una pequefia empresa
que administra su marca en linea consigue 7 veces mas posibilidades de generar
intencidbn de compra en nuestro pais. Por otro lado, de acuerdo con otra
investigacion de Google a nivel nacional, 9 de cada diez peruano que quiere
comprar un producto o adquirir un servicio hace una investigacion de mercado
antes de elegir. Y, a pesar de esta abrumadora realidad, mas del 83% de pequefias
empresas en nuestro pais no cuenta con un sitio web propio. Por esta razon, es
muy importante que una empresa tenga sus procesos bien estructurados para
poder evolucionar e ingresar al mundo digital.

La gestion comercial, cumple la funcion de encargar de hacer conocer y abrir
la organizacién al mundo exterior, hoy en dia, el punto importante y determinante
para la toma de decisiones de cualquier tipo de empresa, ya que interviene, “el éxito
de sus ventas dependera del éxito en sus compras” OIT, (2016). Es decir, “vivimos
en un mundo donde las empresas son constantemente innovadoras, donde se
busca reducir tiempos en los procesos y operaciones, maximizar las ganancias y
minimizar costos de produccién y gastos, aumentar su productividad y demanda de
clientes atendida” Edward Espino, (2016).

La EMPRESA DE TRANSPORTES E INVERSIONES GLOBAL S.A.C. no
cuenta con procesos definidos de compras y ventas que ayude en el crecimiento
de la organizacién y cumplir con las necesidades de los clientes y también adquirir
precios justos de compra de nuevos productos para las ventas, y asi competir en el
mercado, Ademas, el objetivo principal de la empresa es mejorar la gestion
comercial, garantizando el abastecimiento de lado en términos de precio, calidad y

tiempo. Es por ello, se identificd estas problematicas:
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En primer lugar, en el mercado existe variedad y diferentes tipos de
productos de Utiles de oficina, papeleria, Utiles escolares, libros, utiles
universitarios, jugueterias, accesorios de oficina, accesorios de computo y otros;
por lo cual la empresa debe cumplir con las expectativas a todo tipo de clientes con
la finalidad que en cada tienda se cuente con stock.

En segundo lugar, la alta demanda de productos de las nuevas novedades
por campafia escolares por cada afo va cambiando y esto hace que los clientes
van buscando alternativas de precio y ofertas. Como consecuencia de esto, no se
cumple con la demanda de los clientes en las campafias y no se maneja un stock
real de los productos por la variedad de ellos. Al mismo tiempo, existe diferentes
tipos de eventos y fechas célebres, que no se tiene planeado la compra de los
productos y también el stock en almacén para cubrir la demanda por el periodo por
mes. En consecuencia, la empresa no toma decisiones con los proveedores o
gestiona las compras y ventas por cada mes.

En tercer lugar, la empresa no cuenta con un sistema informatico o
herramienta de inventario, compras, ventas y almacén de todos los afios desde su
inicio. Por esta razon, no se toman buenas decisiones de negocio y que en el
almaceén existe productos por mas de 6 a 8 meses que no se vende y que genera
perdida de dinero por el deterioro o perdida del producto. Por otro lado, indica que
los productos de menor demanda generan un espacio en el almacén,
mantenimiento y cuidado hasta la venta.

Por ultimo, la atencion al publico toma de 8 a 10 minutos como maximo, y
esto hace que las ventas disminuyan por el motivo que los productos no cuentan
con rotulacién de precio/marca. Esto se debe que se cuenta con mas de 10
diferentes productos y marcas, y también existe variedad de productos que se
diferencia por el tipo de precio. Otro punto importante es el personal no esta
calificado para la atencién al publico y que se cuenta con trabajadores de medio
tiempo que ayuda en la atencion rapida. En conclusion, la empresa tiene
conocimiento que tienen que rotular los productos y capacitar a los trabajadores
antes de comenzar a trabajar.

Un Sistema de Gestion Empresarial permitird controlar, planificar, organizar
y dirigir cada uno de los pasos que forman parte la cadena de produccion y

estructurar los procesos de la empresa, hasta la entrega de los productos al cliente
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final y lograr una eficaz productividad. Ademas, es un hito muy imp0drtate par que la
empresa Global S.A.C. inicie en la era tecnologia y un paso mas facil para iniciar
en un mundo online. Esto nos lleva, que se requiere un sistema de gestion

empresarial que ayude a la gestion de la organizacion.

1.2. Formulacion del problema

1.2.1. Problema General
¢,De gué manera la implementacion de un sistema de gestion empresarial mejorara

la gestion comercial en la empresa Global S.A.C.?

1.2.2. Problemas Especificos

¢,Como influye el sistema de gestion empresarial en el proceso de seleccion de
proveedores en la empresa Global S.A.C.?

¢, De qué manera la implementacién del sistema de gestion empresarial mejorara la
gestion de almacenamiento en la empresa Global S.A.C.?

¢,De qué manera la implementacién del sistema de gestion empresarial mejorara la

calidad de servicio en la empresa Global S.A.C.?

1.3. Justificacion y aportes del estudio

1.3.1. Justificacion teorica.

Esta investigacibn cumple con el propésito de agregar y aportar al
conocimiento existente sobre el uso del Sistema de Gestion Empresarial, como
instrumento de apoyo a la toma de decisiones y en los procesos de compras,
ventas, proveedores, inventario y almacén para lograr una eficaz productividad.
Cuyos resultados de esta investigacion podran sistematizarse en una propuesta
para ser incorporados como conocimiento a las ciencias aplicadas, aplicacion de
conocimientos cientificos y tecnoldgicos para la innovacion, invencion, desarrollo,
mejora de técnicas y herramientas para satisfacer las necesidades de las empresas
y la sociedad. Ya que se estaria demostrando el uso del Sistema de Gestidon

Empresarial optimizando la Gestion Comercial de la empresa, permitiendo la
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organizacion, el control y planifica cada uno de los pasos que forman parte la

cadena de suministro y produccion los procesos de la empresa Global S.A.C.

1.3.2. Justificacion practica.

La presente investigacion se realiza, porque existe la necesidad de
implementar herramientas de apoyo el cual soporte el ingreso de informacion, un
sistema de informacion donde los datos sean almacenados y procesados, esto dara
soporte a la toma de decisiones y el control continuo.

El uso adecuado de la informacion clara, oportuna y exacta permitira a la
empresa Global S.A.C. en tomar decisiones mas acertadas y por consiguiente
contribuir a la mejora continua de su Gestién Comercial de todos sus procesos, con
informaciéon en tiempo real de la atencion diaria, desde que se evalla a un
proveedor para adquirir los productos hasta la venta y desempefio del personal
operativo cumpliendo una calidad de servicio, con todo esto se dara a conocer y
realizar seguimiento a la operacion de sus procesos y combatir los puntos criticos
que afecte el desarrollo del negocio.

La Implementacion de un sistema de gestibn empresarial para mejorar la
gestion comercial en la empresa Global S.A.C. Lima 2020. Optimiza los procesos
de compras, ventas y permitira controlar, organizar, planificar y dirigir cada parte
la cadena de produccién y estructurar los procesos de la empresa, Una vez que
sea demostrada su validez y confiabilidad se podran utilizar para otros trabajos y

proyectos de investigacion y en otras empresas pymes.

1.3.3. Justificacion Metodoldgica.

Para lograr los objetivos del estudio, se ha realizado un proceso metodolégico
ordenado y sistematizado, aplicando una investigacion aplicada, utilizando el
enfoque de investigacion cuantitativo y el disefio de investigacion “no Experimental
— Longitudinal’; orientado al analisis y sintesis en relacion con el uso del modelo
del sistema nacional de planeamiento estratégico y la mejora de la gestion publica,
determinando en ambas variables los procedimientos para la jerarquizaciéon de los

factores descriptivos y explicativos.
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1.4. Objetivos de la Investigacion

1.4.1. Objetivo General

Implementar un sistema de gestion empresarial, para mejorar la gestion comercial

en la empresa Global S.A.C.

1.4.2. Objetivos Especificos

Disefiar el modulo de proveedores e Identificar los procesos de evaluacion de ellos,

que contribuird con la gestion de compras y venta en la empresa Global S.A.C.

Disefiar el médulo de almacén, que contribuird con la gestiéon de almacenamiento

en la empresa Global S.A.C.
Demostrar un servicio de atencion rapida y asegurar la exigencia que se espera

obtener de los productos de buena calidad, que contribuird en la empresa Global
S.A.C.
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. MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes de lainvestigacion
Con la investigacion que hemos realizado y con el fin de recabar toda la
informacion necesaria, he encontrado las siguientes tesis que se relacionan con el

tema que vengo a desarrollar:

2.1.1 Antecedentes Nacionales

Granados Santos, J. H. (2019). en su tesis llamada: “Implementacién de un
sistema informatico de compras, ventas y almacén para el Minimarket Lazaro —
Huaral; 2018”., UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES DE CHIMBOTE.

La presente tesis fue desarrollada bajo la linea de investigacion:
Implementacion de las tecnologias de informacién y comunicacion (TIC) para la
mejora continua de la calidad en las organizaciones del Perq, de la Escuela
Profesional de Ingenieria de Sistemas de la Universidad Catolica los Angeles de
Chimbote; la investigacion tuvo como obijetivo: Realizar la implementacion de un
sistema informético de compras, ventas y almacén para el minimarket Lazaro de la
ciudad de Huaral del afio 2018, con la finalidad de mejorar el proceso de compra,
venta y almacén; la investigacion fue de tipo descriptiva y enfoque cuantitativo bajo
el disefio no experimental y por su caracteristica de ejecucién de corte transversal.
La poblacion fue de 8 trabajadores y 20 clientes, la muestra esta conformada por la
misma cantidad de trabajadores y clientes; para la recoleccién de datos se utilizo el
instrumento del cuestionario mediante la técnica de la encuesta, los cuales
arrojaron los siguientes resultados: en la dimension de satisfaccion del actual
servicio que brinda el 92.86% NO estan satisfechos con el servicio y 7.14% que Sl,
con respecto a la segunda dimension de necesidad de implementar un sistema
informatico, el 100% indicaron que Sl es necesario implementar un sistema
informatico que ayude a mejorar en los procesos de compra, venta y almacén.
Estos resultados, coinciden con las hipotesis especificas y en consecuencia
confirma la hipdtesis general, quedando asi demostrada y justificada la
investigacién de implementacion de un sistema informatico de compras, ventas y

almacén para el minimarket Lazaro.
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Se concluyo gue los resultados obtenidos, se tuvo que indiferencias por tarde
de los trabajadores en referencia de cOmo gestionar los procesos que existe en el
negocio L4zaro. Se muestra la necesidad de implementar un sistema informético
eficaz para mejorar los procesos de compra, ventas y almacén. Por otro lado, se

recomienda desarrollar una web ecommerce y desarrollo de en aplicativo movil.

Diaz Alama, S. L., Garcia Zapata, L. Y., & Flores Calle, K. E. (2019). en su tesis
llamada: “Elaboracion de un sistema de gestion comercial para la empresa de
autoservicio y lubricantes "Autobacks™., UNIVERSIDAD NACIONAL DE PIURA.

La presente investigacion se centro en el desarrollo e implementacion de un
software de gestiébn empresarial para la empresa Autobacks E.I.R.L, cuyo fin es el
de mejorar los procesos de ventas, actualizacion de existencias en almacén y
Kardex que venian provocando lentitud en la toma de decisiones e informacién
incorrecta de la cantidad de productos. Ademas, también el de emitir documentos
electronicos por decreto expedido por SUNAT. La elaboraciéon del software se
realiz6 bajo una metodologia SCRUM debido a su gran flexibilidad y adaptacion de
acuerdo con los requerimientos del cliente, para el desarrollo del software se usaron
los lenguajes de programacion C# junto al framework DevEXxpress para la creacion
de formularios Windows. Para determinar si la implementacion de este prototipo es
conveniente se evaluaron los indicadores de rentabilidad VAN (S/. 105,804.98) y
TIR (80.65 %). Con lo cual debido a que el VAN es mayor a 0 la empresa recuperara
la inversion inicial y ademas obtendra mas capital. Y con respecto al TIR, al ser alto,
se considera un proyecto altamente rentable para la empresa. En consecuencia, el
desarrollo e implementacion del prototipo es conveniente para la empresa
Autobacks EIRL.

Castillo Salas, A. M. (2018) en su tesis llamada: “Implementacién de un sistema
web de compra y venta para la distribuidora Salas - Huarmey; 20177,
UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES DE CHIMBOTE.

La presente tesis esta desarrollada bajo la linea de investigacion:
Implementacién de las Tecnologias de la Informacién y Comunicaciones (TIC) para
la mejora continua en las Organizaciones del Peru de la Escuela Profesional de

Ingenieria de Sistemas de la Universidad Catolica Los Angeles de Chimbote; tuvo
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como objetivo Realizar la implementacion de un Sistema web de compra y venta
para la Distribuidora Salas. Huarmey— 2017; que ayude a mejorar el control de los
procesos que se realizan en la empresa.; la investigacion fue cuantitativa
desarrollada con el disefio no experimental, transaccional — descriptivo la poblacion
fue de 40 colaboradores de la empresa y la muestra seleccionada fue 20 de ellos;
para la recoleccion de datos se utilizo el instrumento del cuestionario mediante la
técnica de la encuesta, los cuales arrojaron los siguientes resultados: en la
dimension de satisfaccidon del sistema actual se observé que el 70%, NO acepta, a
los procesos que tiene la empresa, con respecto a la segunda dimension necesidad
de un sistema web de compra y venta, se observo que el 70%, Sl tiene la necesidad
de implementacion del modelo del sistema de informacion que ayude a mejorar la
gestién de la informacién. Estos resultados coinciden con las hipétesis especificas
y en consecuencia confirma la hipotesis general, quedando a si demostrada y
justificada la investigacion de Implementacion de un sistema web de compra y venta
para la distribuidora salas.

Segun los resultados obtenidos de la presente investigacion se concluye
que, si resulta necesario La implementacion de un Sistema web de compra y venta
para la Distribuidora Salas de la ciudad de Huarmey.2017, mejorara los procesos
de compra y venta, asi mismo los servicios que la entidad brinda, mejorando la
efectividad, seguridad y rapidez de estos, permitiendo brindar un servicio de

calidad. Con lo que queda demostrado que la hipoétesis principal es aceptada

Elguera Péez, L. E. (2017). en su tesis llamada: “Implementacién de un sistema de
informacion que apoye a la gestion de la funcién logistica de una pequefia empresa
comercializadora de productos perecibles en el Perd”., PONTIFICIA
UNIVERSIDAD CATOLICA DEL PERU.

En el Perl el nimero de empresas consideradas como pequefias y que se
dedican al sector comercio van creciendo afio tras afio, asi como la demanda y el
mercado en donde se desarrollan. Por esta razdn es que cada vez necesitan mas
recursos para manejar procesos eficientes en el area de ventas, compras vy,
especialmente, de la funcion logistica, ya que la rotacién del inventario es lo mas
importante en este tipo de negocio. La solucion que se propone con este proyecto

es a la medida de una empresa en especifico, la cual esta orientada al comercio
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por mayor y menor de productos perecibles entre los que destacan productos
embotellados tales gaseosas y lacteos, asi mismo vende mas de 400 tipos de
productos y trabaja con 30 proveedores. Su nivel de ingreso anual es de 1100 uit
(unidades impositivas tributarias) por lo que segun lo expuesto en la publicacion
“Las Mipyme en cifras 2014” es considerada ante la Superintendencia Nacional de
Aduanas y de Administracion Tributaria (SUNAT) como una pequefia empresa.
Actualmente esta empresa es propietario de dos puntos de comercializacion y dos
puntos de distribucion, en donde se descarga la mercaderia que compra; sin
embargo, no tiene un personal estable en cada almacén para que controle el flujo
de ingreso y salida de cada lote de producto. Segun la entrevista otorgada por el
duefio de la empresa, al no contemplar con un sistema de inventario adecuado para
administrar la informacién sobre sus adquisiciones ni con una correcta gestion
sobre el abastecimiento y despacho de su mercaderia, se han identificado tres
problemas que impactan directa e indirectamente en el estado financiero del
negocio: Inadecuado control en el proceso de abastecimiento y despacho. Debido
a que no se ha desarrollado una buena gestién para controlar los movimientos de
productos entre almacenes no se tiene un stock consolidado en cada uno de ellos,
lo que genera problemas en la reposicidn y el posterior despacho de productos. No
se contempla con informacion detallada de los productos. La mercaderia deberia
ingresar al almacén considerando datos como la fecha de vencimiento y fecha de
adquisicidon; ademas se debe actualizar las cantidades reales que quedan como
inventario al final del mes. Esto conlleva a que no se elabora el kardex mensual de
cada tipo de producto que sirve para completar el Registro de Inventario
Permanente en Unidades Fisicas por cada almacén, lo cual exige la SUNAT.
Inadecuado control del vencimiento de los productos. Actualmente la verificacion
se realiza de manera manual; es decir, un empleado se encarga de revisar la fecha
de vencimiento de cada lote de producto y los coloca segun el flujo de entrada y
salida “Primero en Expirar - Primero en Salir’; sin embargo, esta verificacion al ser
manual esta sujeta a errores y ha ocurrido que en varios meses los productos mas
préximos a vencer se han quedado en el inventario. Por lo expuesto en los parrafos
anteriores, el presente proyecto propone una solucion para la correcta gestion de
la funcion logistica de una pequefia empresa comercializadora en el Peru, por lo

gue se implementara un sistema de informacioén que cumpla con sus requerimientos
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especificos aplicando los siguientes conceptos: planeamiento, distribucion, traslado
y reposicion. El sistema se encargara de mejorar la gestién de la informacion, con
el fin de conocer el stock en tiempo real de los productos en cada almacén e
informacion detallada de estos. Asimismo, se podra solicitar, con la debida
anticipacion, la reposicion de los productos a los proveedores con la ayuda de un
planificador de necesidades de compra, por lo cual se mantendra una comunicacion
con el sistema de ventas de la empresa, el cual fue desarrollado en Excel. Con esta
solucién disminuirdn las pérdidas econdmicas por vencimiento de productos, se
gestionara mejor el proceso de abastecimiento, se establecera una comunicacion
entre puntos de distribucion, se cumplira con las normas de control de stock
mediante Kardex, se agilizara los despachos y se manejara el stock adecuado en
cada almacén para una mejor atencion a los clientes.

Segun los resultados obtenidos de la presente investigacion se concluye que, Se
desarrollo una alternativa de solucion que permite a la empresa utilizar un sistema
de informacion que apoye a la gestion logistica para mantener la informacion de
sus productos perecibles actualizada. Con esta solucién se centraliza toda la
informacion ya que dispone de mas de un almacén con lo que es posible disponer
de ella en cualquier momento para su gestion en los procesos de despacho,

abastecimiento y transferencia.

Caceres-Celis, P. (2019). en su tesis llamada: “Mejora en el proceso de ventas de
la empresa Mundo Candy E.I.R.L. a partir de la implementacién de un sistema de
gestién de operaciones”., UNIVERSIDAD DE LIMA.

Para el presente proyecto de investigacion, se optdé por hacer un estudio de
mejora del proceso de ventas en la empresa Mundo Candy E.I.R.L. debido a la poca
organizacién y falta de métodos que tiene esta para obtener el mayor beneficio de
sus existencias y activos presentes. Es por ello que, con todos los conocimientos
adquiridos a lo largo de la carrera de Ingenieria Industrial, se aplicaran algunas
propuestas de mejora para los problemas encontrados dentro de la empresa que
permitan se desarrolle y crezca de la manera esperada. Dentro de los métodos o
soluciones brindadas para dar respuesta a la problematica, encontramos el
establecer una proyeccion adecuada de la demanda, definir los puntos de reorden
para cada producto que ofrece Mundo Candy al mercado, evitando asi problemas
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con los stocks, y una adecuada gestion de cobranzas. Todos los métodos de
solucion antes descritos se ven resumidos en la implementacion de un software que
contenga los modulos necesarios para hacer una correcta gestién de operaciones
dentro de la empresa.

Con el presente trabajo de investigacion se identifico los principales problemas que
posee la empresa objeto de estudio; ademas, se pudo responder a las interrogantes
que existen en la empresa sobre las causas raiz de los ya mencionados.
Finalmente, se concluye que la empresa debera reconocer la importancia de
subsanar errores cometidos en el crecimiento de la empresa y realizar una inversion
que permita que los procesos internos de la misma se lleven a cabo de la mejor
manera. Con el paso del tiempo, los ingresos y rentabilidad de la empresa podra

retribuir la inversién hecha.

Huaman Varas, J. B., & Huayanca Quispe, C. (2017). en su tesis llamada:
“Desarrollo e implementacion de un sistema de informacion para mejorar los
procesos de compras y ventas en la empresa Humaju’., UNIVERSIDAD
AUTONOMA DEL PERU.

Actualmente es notable que los Sistemas de Informacidon son necesarios en la
mayoria de empresas para poder cumplir con los objetivos de los negocios asi
como también en la toma de decisiones, pero hay muchas empresas que no
cuentan con un Sistema de Informacion que permita facilitar sus procesos de
compras y ventas, el cual hace que la empresa tenga pérdida de tiempo en cuanto
a la atencién, es por ello que se implementara un Sistemas de Informacién en la
empresa Humaju que mejore estos procesos, el sistema se basara en el problema
actual por el cual esta pasando la empresa, para el sistema se implementaréa la
metodologia AUP (Proceso Unificado Agil) y se desarrollara en Visual Studio 2010
y Motor de Base de Datos SQL 2012. El Sistema de Informacién serd muy util para
mejorar los procesos de Compras y Ventas que se desarrollan en la empresa
Humaju.

La investigacion se concluye que, al implementar el sistema permite automatizar,
reducir y mejorar el tiempo los procesos de compras y ventas. Y la metodologia Agil
AUP, busca una mayor satisfaccion al cliente por la entrega constante del software,

buscando la funcionalidad que el sistema satisface las necesidades del negocio.

30



Quipuscoa Cabrera, A. S. (2018). en su tesis llamada: “SISTEMA DE
COMERCIALIZACION VIA WEB PARA MEJORAR LOS PROCESOS DE
COMPRA Y VENTA EN LA EMPRESA KIVA NETWORK DE LA CIUDAD DE
TRUJILLO.”, UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO.

La presente investigacion se denomina: “Sistema de Comercializacion via web
para mejorar los procesos de compra y venta en la empresa Kiva Network de la
Ciudad De Trujillo”; para que el presente proyecto logre su objetivo, se tuvo que
realizar entrevista al gerente de la empresa como a la vez encuestas a los
colaboradores, con este estudio se pudo identificar el objetivo principal que es
mejorar los procesos de compra y Venta de la empresa Kiva Network a través de
la implementacion de un Sistema de Comercializaciéon via web. A su vez tiene el
propdsito de mejorar el tiempo de busqueda para el aprovisionamiento de
productos, reducir el tiempo de entrega de cotizaciones y reducir el tiempo de
reporte de ventas realizadas. Para el desarrollo de esta investigacion se utilizo la
metodologia XP, esta metodologia contiene cuatro fases: Historia de Usuario,
Tarjetas CRC, Test de funcionamiento de codigo implementado y las pruebas del
sistema. El analisis de datos que se empleé es la prueba T, facilitando asi que el
sistema consiguiera mejorar el tiempo de busqueda para el aprovisionamiento de
productos en un 42%, también se redujo el tiempo de entrega de cotizaciones en
47% a la vez se logré reducir el tiempo de reporte de ventas realizadas en un 25%..
Concluimos que el sistema propuesto mejoré significativamente para la empresa
Kiva Network E.I.R.L. de la ciudad de Trujillo.

Segun los resultados obtenidos de la presente investigacion se concluye que, Con
la implementacion del Sistema de Comercializacion via Web se alcanz6 a mejorar
los procesos de Compra y Venta de productos en la empresa Kiva Network El
Tiempo promedio de busqueda para el aprovisionamiento de Productos con el
sistema anterior tardaban un promedio de 38 minutos (100%), con el sistema
propuesto se redujo un promedio de 22 minutos (60%). Lo que representa un
decremento de 16 minutos (42%) de tiempo promedio reducido. Se comprobo que
el desarrollo del sistema propuesto segun el estudio de factibilidad es viable por los
datos obtenidos que dan como resultado (VAN=6298.43, B/C= 1.44, TIR = 40%). y
el tiempo de recuperacion del capital en el presente proyecto sera de 1 afo, 10

meses y 2 dias.
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Carrillo Agurto, J. J. (2017). en su tesis llamada: “Implementacién de un sistema
de Informacién para mejorar la gestion de los procesos de compra, venta y almacén
de Productos deportivos en la tienda Casa de Deportes Rojitas E.l.R.Ltda. -
Chimbote; 2014”., UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES DE CHIMBOTE.

La presente investigacion fue desarrollada bajo la linea de investigacion:
Implementacion de las tecnologias de informacién y comunicacion para la mejora
continua de la calidad en las Organizaciones del Perd, de la escuela profesional de
Ingenieria de Sistemas de la Universidad Catodlica los Angeles de Chimbote. La
investigacion tuvo como objetivo implementar un Sistema de Informaciéon para
mejorar la gestion de los procesos de compra, venta y almacén de productos
deportivos de la Tienda Casa de Deportes Rojitas, de la ciudad de Chimbote, la
investigaciéon tuvo como disefio no experimental, de tipo documental y descriptiva,
la poblacion y muestra fue delimitada en 16 trabajadores, con lo que una vez que
se aplico el instrumento se obtuvieron los siguientes resultados: En lo que respecta
a las interrogantes mas relevantes, se puede visualizar que un 75% expreso que la
tienda requiere de la implementacién de un Sistema de Informacion, como también
se encontrd que un 75% manifiesta que es beneficioso contar con un Sistema de
Informacidén, asi mismo un 100% revela que existe pérdida de tiempo al realizar los
reportes de los procesos que existen en la tienda, ademas un 100% declara que
existen desactualizacion de datos en la administracion. Todos estos resultados
coinciden con la hipétesis general, por lo que esta investigacion queda debidamente
justificada en la necesidad de realizar la implementacion de un Sistema de
Informacién para ayudar a mejorar la gestion de los procesos de Compra, Venta y
Almacén de productos en la Tienda Deportiva Rojitas.

Se obtenidos de la presente investigacion se logré minimizar tiempo de ejecucion
de las actividades de los procesos de compra, venta y almacén. Se recomiendo,
gue el Stock se ingrese a la base de datos para mejorar la atencién la Tienda Casa

de Deportes Rojitas.

Andrade Cruzado, K. A. (2018). en su tesis llamada: “Uso de la tecnologia en la
gestion comercial: Revisiéon sistematica”., UNIVERSIDAD PRIVADA DEL NORTE.
Las tecnologias han causado diversos impactos en la sociedad. La conjuncién

de fendmenos asociados a las nuevas formas de vida digital (uso masivo de

32



internet, multimedia, movilidad, redes sociales, cloud computing, etc.) pone a
disposicion de las organizaciones un nuevo mundo de informacién de incalculable
valor. De modo que para que las empresas subsistan, estas necesitan tomar
decisiones inteligentes. El presente estudio analiza las investigaciones realizadas
sobre el uso de la tecnologia en la gestion comercial y tiene como objetivo principal
determinar las principales tendencias tecnoldgicas y los impactos provocados con
la adopcidn de ellas en la gestion del area comercial de las empresas en los ultimos
diez afios. Para el analisis se hizo una revision bibliogréfica bajo el método de
analisis de contenidos de una serie de investigaciones obtenidas de la base de
datos EBSCO, tomando en consideracion el periodo de tiempo de diez afios como
antigiedad. Los resultados obtenidos muestran que existen muchas tendencias
desarrollas en base a la tecnologia en la gestion comercial, unas son utilizadas
adecuadamente y otras, no. No obstante, los hallazgos encontrados indican que el

tema requiere mayor investigacion para su aplicacion eficiente.

CasquinaRojas, K. 0. (2019). en su tesis llamada: “Andlisis de la gestion comercial
en una empresa de venta de abarrotes”., UNIVERSIDAD TECNOLOGICA DEL
PERU

El presente trabajo de investigacion describe como manejan los procesos una
empresa de venta de abarrotes, para conocer los problemas que esta tiene,
basandose en su gestion comercial que es ventas, almacén y compras. Para lo cual
se ha procedido la elaboracion de los instrumentos de recoleccion, utilizando como
herramienta una ficha de observacion que fue utilizada para realizar la entrevista;
del mismo modo el andlisis documentario para ver los errores en las transacciones
de ventas, aplicarlos y de esta manera observar los resultados obtenidos. En la
dimensién ventas, se podra identificar el tiempo aproximado que se demoran en la
realizacion de una venta. Ademas, de analizar la disponibilidad de la empresa.
Asimismo, ver si al pasar las transacciones de ventas se tiene errores. En la
dimensiéon almaceén, debido a que la mayoria de las empresas no cuentan con un
inventario de productos y realizan sus anotaciones de forma tradicional en un
cuaderno, se podra determinar el tiempo que demora en calcular el stock de un
producto. En la dimensién compras, el tiempo en calcular si un producto esta por

agotarse, donde la mayoria de las empresas lo cuantifican por el producto que mas
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se vende o el que es mas comprado. Del mismo modo, muchas veces no se tiene
conocimiento de que un producto esta por vencerse y esto puede ocasionar
pérdidas de dinero.

Segun los resultados obtenidos de la presente investigacion se concluye que, Se
debe facilitar el proceso de ventas al duefio de la empresa y a los usuarios, esto
posibilitara una ventaja competitiva. *Tener un horario establecido permitira llevar
un orden y control en las ventas realizadas durante el dia. Es necesario una
organizacion de productos y una realizacion de inventarios. *Saber las ganancias y

pérdidas es muy importante porque permite elegir un buen proveedor.

Serrano Calle, E. (2018). en su tesis llamada: “Disefio e implementacion de un
sistema de gestién comercial - control de inventarios para la empresa comercial
Quiroga SAC, 2017”., UNIVERSIDAD LOS ANGELES.

La presente investigacion trata acerca de un punto primordial en el desarrollo
competitivo de las empresas y necesaria para la supervivencia de las mismas, esta
se desarroll6 bajo la linea de investigacion de implementacion de las tecnologias
de la informacién y comunicaciones (TIC), para la mejora continua en las
Organizaciones del Pera en la Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas de la
Universidad Catdlica Los Angeles de Chimbote (ULADECH); y cuyo objetivo
principal fue disefiar e implementar un Sistema de Gestion Comercial, Control de
Inventarios, para la empresa Comercial Quiroga SAC, Sullana, 2017. El tipo de
investigacion fue cuantitativa, su disefio de la investigacion fue no experimental, y
de corte transversal. La metodologia RUP utilizada para la presente investigacion
nos permite llevar un profundo analisis y una profunda investigacién que nos sirve
para el disefio e implementacién utilizando todas sus fases para su exitoso
desarrollo; Se contd con una poblacién muestral constituida por 58 trabajadores de
las areas de Caja, Ventas y administrativos, determinandose que: el 91.38% de
encuestados consideré importante realizar el disefio e implementacion de un
Sistema de Gestion Comercial, Control de Inventarios, para La Empresa Comercial
Quiroga SAC El 74.14% consider6 que sera beneficioso para el control de la
informacion por parte de las gerencias de la empresa, y el 79.31% concluyé la
infraestructura tecnologica se encuentra en buen estado. Estos resultados permiten

afirmar que la hipodtesis formulada queda aceptada; por tanto, la investigacion
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concluye que, resulta beneficiosa la realizacion de implementar un Sistema de
Gestion Comercial - Control de Inventarios, para la empresa Comercial Quiroga
SAC- Sullana.

Segun los resultados obtenidos el 91.38% de los encuestados estdn de acuerdo
con la dicha implementacion, en tanto el 8.62% de los trabajadores encuestados
consideraron que se encuentran conformes con el actual sistema y no seria
necesario un cambio. El 74.14% de los encuestados considerd en el nivel del
control de la informacion y toma de decisiones, que, si mejorara la informacion y
ayudara a la toma de decisiones, El 79.31% de los encuestados considero en el
nivel de la infraestructura tecnolégica que esta si cumple con las condiciones

requeridas para la implementacion de un nuevo Sistema de Gestién Comercial.

2.1.2 Antecedentes Internacionales.

Cruz, A., & Giovanny, W. (2016). en su tesis llamada: “Optimizacion de procesos
mediante la implementacion de un sistema de planificacion de recursos
empresariales (ERP) enfocado en el mejoramiento logistico (inventarios, gestion de
compras y ventas) para empresa comercializadora de equipos de proteccion
personal (Tesis de pregrado). Universidad de las Américas, Quito”., UNIVERSIDAD
DE LAS AMERICAS.

El presente trabajo de titulacion propone una solucibn empresarial de
procesos integrados mediante la inversion de un sistema ERP (Planeacion de
Recursos Empresariales) para una compafiia comercializadora de equipos de
proteccién personal, cuya bodega principal se encuentra en el norte de la ciudad
de Quito. Su enfoque principal es mejorar y optimizar procesos de la compaifiia,
tales como, proceso de compras para un adecuado abastecimiento, gestién de
stock de sus productos, y ademas dar un mejor servicio al cliente, los cuales son
ejes centrales dentro de su cadena de valor. La empresa est4 migrando de ser una
pequefia a una mediana empresa, por lo que necesita implementar la solucion ERP
para permitir el mejoramiento logistico y el control de gestion de inventarios actual
y futuro. Para lograrlo, se parte del andlisis situacional de la empresa mediante el
levantamiento de procesos donde se aplica como premisa la metodologia AIP
(Programa de Implementacion Acelerada), permitiendo asi la identificacion de
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problematicas actuales en la gestion logistica de la compaiia. A partir del
levantamiento, se realiza el modelamiento de los procesos con enfoque en las
necesidades y soluciones para la optimizacion de sus actividades diarias. Ademas,
se realiza una propuesta que permite de forma instantdnea y automatica,
informacion y reportes gerenciales, datos que ayuda para la generacion de
medicion de indicadores de gestion logistica. En ultima instancia, se realiza el
andlisis financiero, mediante indicadores que reflejan la rentabilidad y factibilidad
econdmica del proyecto para la toma de decisiones frente a su implementacion y
ejecucion.

Segun los resultados obtenidos se podra mejorar la inexactitud que se tiene en los
inventarios. Por otro lado, la compafiia mejora los procesos de compras, ventas e
inventario. También se llega tener una respuesta efectiva al cliente, control del stock

de las bodegas, o los productos de nuevo ingreso.

Thielemann Venegas, M. (2016). en su tesis llamada: “Modelo de implementacion
de programas de desarrollo empresarial basados en la generacién de capacidades
para Fundacién Technoserve Chile”., UNIVERSIDAD DE CHILE.

Las micro y pequefias empresas en Chile tienen una gran importancia ya que
generan casi la mitad del empleo privado en el pais; sin embargo, presentan una
gran brecha de competitividad, reflejada en el hecho que sélo generan el 9% del
Producto Interno Bruto. Esta brecha contribuye a la inequidad de ingresos que se
observa en la sociedad chilena, ya que un gran porcentaje de las microempresas
proviene de los quintiles mas pobres de pais. Este problema socioeconémico es
comun en otros paises de la region latinoamericana, la mayoria de los cuales
presentan altos niveles de inequidad. Y si bien existen diversos programas tanto
estatales como privados para disminuir este problema, no es comun analizarlos con
respecto a su impacto, tanto en generar beneficios econémicos que aporten a
disminuir la brecha de competitividad como de la eficiencia de generar estos
resultados. En la presente Tesis de Consultoria para la Fundacion TechnoServe
Chile, se tiene como objetivo proponer una herramienta de gestion para programas
de desarrollo empresarial basado en la generacion de capacidades, con la finalizar
de sistematizar el proceso de definicion de los objetivos estratégicos y la capacidad

de adaptacion a distintos escenarios, con lo que se aumentaria su rendimiento e
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impacto socioeconémicos. Para ello, se analizaran dos casos de Programas de
Desarrollo Empresarial disefiados y ejecutados por TechnoServe: El Programa
Emerge en Chile y el Programa Crescer en Brasil. En particular, se analizara la
oferta propuesta, su metodologia y resultados. A partir de este analisis, se
desarrollara, mediante el Balanced Score Card (BSC), una herramienta de gestion
que permita el desarrollo exitoso de Programas de Desarrollo Empresarial, basado
en la generacién de capacidades. Para construir esta herramienta, se identificaran
los factores clave para el éxito, para cada una de las perspectivas de gestion como
fuentes de ventajas competitivas y rentabilidad: perspectiva financiera, clientes,
procesos internos y aprendizaje y desarrollo. Posterior al planteamiento del BSC
como modelo de gestion, se realizard una evaluacion financiera de la rentabilidad
del proyecto, a través del indicador especifico de TechnoServe ROTI (Return Over
TechnoServe Investment) y el Valor Actual Neto. Finalmente, se adaptara el modelo
propuesto a la realidad de Moguegua, una region al sur de Peru donde se realizara
un Programa de Desarrollo Empresarial similar a los analizados, considerando
factores socioecondmicos, legales y culturales especificos y adaptando el modelo
a ellos, con el fin de aumentar la probabilidad de éxito del programa y su impacto
socioecondémico. Con ellos se demuestra el potencial de la herramienta de gestion
propuesta para la implementacion de programas de desarrollo.

Segun los resultados obtenidos de la presente investigacion se concluye
que, A través del modelo de gestion disefiado para la implementacion de Programa
de Desarrollo Empresarial basado en generacion de capacidades es posible
obtener altos beneficios econdémicos dirigidos al desarrollo socioeconémico de
paises con brechas de competitividad entre las grandes empresas y las micro y
pequefias empresas. Como reflejo de este hecho, se estimé que el beneficio
financiero generado en las comunidades atribuible a un programa especifico de
Desarrollo Empresarias es de $1.628.768.211 en un horizonte de cinco afios y
medido como Valor Actual Neto. Medido como ROTI (Return Over TechnoServe
Investment), el beneficio generado corresponde a 2,74 veces el costo del programa.
Con respecto a su aplicabilidad, el modelo presentado permite ser adaptado a
distintos escenarios socioeconémicos, como se propone para el caso de Moquegua
en Perd, pudiendo aumentar la probabilidad de éxito en la superacion de brechas

de competitividad y aumento de los ingresos, con los consecuentes impactos
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positivos a nivel social y comunitario. Este hecho abre una puerta a la globalizacion
incluso mas alla de paises latinoamericanos, sino cualquier pais cuyas
comunidades presenten brechas de competitividad que pueden ser resueltas a
través de la generacion de capacidades de gestibn en micro y pequefios

empresarios.

Cabrera, M. (2017). en su tesis llamada: “Implementacién de mejoras en el proceso
de compras para elevar la satisfaccion del cliente interno, periodo 2016”.,
INSTITUTO SUPERIOR TECNOLOGICO BOLIVARIANO DE TECNOLOGIA.
GUAYAQUIL.

El proyecto se basa en el andlisis de satisfaccion de los clientes internos, de la
empresa Fabricplast S.A., donde los requerimientos no son atendidos a tiempo por
el departamento de compras. El tipo de investigacion que se aplico en el presente
estudio son los métodos descriptivos, explicativos, y correlacional para poder
realizar el diagnéstico de la situacion actual en los procesos de compras y la
satisfaccion del cliente interno. Se utiliz6 la técnica del andlisis documental,
entrevista, encuesta, la descripcion de los estados se realizé a través del diagrama
de Pareto. La conclusion planteada es que la propuesta se traduce en la
implementacion de nuevos procesos de compras, en caminada a garantizar la
satisfaccion de los clientes internos. Se propone como alternativa actualizar la base
de datos para dar respaldo a los cambios solicitados para mejorar los
procedimientos y dar seguimiento periddico. Los beneficiarios de la presente
investigacion serdn los clientes internos y el personal que labora en la empresa.
Segun los resultados obtenidos de la presente investigacion se concluye que, En
relacion con la conclusibn de nuestro primer objetivo especifico sobre la
disminucién de los costos de produccion en la gestion compras, podemos
manifestar que dicha disminucion fue medida por los factores: Costos de
Produccién: los cuales involucran los costos de materiales, costos de mano de obra
y costos indirectos de fabricacion; y los costos de lo que dejamos por percibir;
obtuvimos un ahorro de S/. 11,652.47 siendo un 26.42% luego de haber realizado
la implementacion en el mes de agosto, haciendo una proyeccién anual de ahorro
de S/. 139,829.69 Nuevos Soles.
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Jacome, G. E. P. (2018, 27 marzo). en su tesis llamada: “sistematizacion del
control y registro de compras y ventas para la empresa karmab ubicada en
tabacundo. octubre 2016 - marzo 2017”., INSTITUTO TECNOLOGICO
CORDILLERA.

Este proyecto esta basado en varios puntos como es el andlisis, disefio,
desarrollo e implementacion de un sistema web informatico que favorecera a la
gestidbn de compras y ventas para la empresa KARMAD. La finalidad de esta
plataforma es sistematizar la administracién del control y registro de compras y
ventas a la mencionada empresa, cuya actividad comercial se basa en proveer de
materiales agroquimicos, abonos organicos como también materiales de empaque
y productos de seguridad industrial. Generalmente el proyecto consiste de siete
capitulos a desarrollarse, referente al primer capitulo se da a conocer una breve
explicacion del tema, también se analiza la situaciéon actual del mercado, lo cual se
pretende insertar a través de diagndsticos que nos permite determinar las
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas. Dentro del segundo capitulo
exploraremos el mapa de los actores que son los involucrados ya sea en el caso
directo e indirecto como también los requerimientos que necesita en la empresa.
En el tercer capitulo identificaremos los problemas y objetivos que se maneja en el
tema central. Con el cuarto capitulo se estudia los medios para alcanzar un objetivo
0o como también las diferentes maneras de solucionar un problema. Dentro del
quinto capitulo encontraremos la propuesta para desarrollar el sistema a realizarse.
Para el sexto capitulo se detalla los gastos econémicos y recursos que fueron
utilizados en el desarrollo del sistema. Y por ultimo en el séptimo capitulo se habla
sobre las conclusiones y recomendaciones que se ha realizado todo el proyecto
desarrollado.

Segun los resultados obtenidos de la presente investigacién se concluye que, El
aplicativo web permitira un control de cada cliente, mercaderias y bodega para asi
facilitar la informacion con rapidez y eficiencia. La empresa KARMAD contara con
el aporte de una herramienta tecnolégica dando beneficio para los empleados de la
empresa y a los clientes. El disefio del sistema tiene una interface amigable e
interactiva sin dejar de implementar los requerimientos indicados. La empresa
KARMAD cuenta con una aplicacion que le permitira registrar, controlar, gestionar

las compras y ventas de cada uno de sus productos. Con la implementacion del

39



sistema cumpliremos el control adecuado del inventario y facturacion a través de
los modulos con los que cuenta el aplicativo segun los procesos que se va a

realizar.

Felipe, C. A. J. (2020). en su tesis llamada: “Sistema Web De Automatizaciéon Y
Control De Gestion Administrativa De Procesos Transaccionales En La Ferreteria
Del Constructor Del Cantén Milagro”, UNIVERSIDAD AGRARIA DEL ECUADOR.
El objetivo de la realizacion del sistema web es la automatizacion y control de
los procesos transaccionales ya que de esta manera se podra tener un control
eficiente en las ventas diarias, en los registros de compras y ademas de llevar un
control exacto de la mercaderia que se encuentra en bodega. Las metodologias
que se usaron en el proyecto fueron: método descriptivo, el cual se usé para
analizar y determinar las problematicas que existian en los procesos
transaccionales y en la forma administrativa de la ferreteria; mediante la aplicacion
de encuestas y entrevistas para la recopilacién de informacion. La metodologia
RAD permitié6 mantener un control adecuado en cada una de las etapas, esto quiere
decir que en cada fase era necesario cumplir con los requerimientos, lo cual ayuda
a obtener mayor aporte por parte del cliente ya que es este quién evalia el
rendimiento del software. Para el desarrollo del sistema web, se empled la
herramienta de desarrollo web Php y como base de datos MySq|l, de igual forma se
utilizé la libreria itextsharp para el disefio de los reportes y la factura.
Segun los resultados obtenidos de la presente investigacion se concluye que, A
través de la implementacién de este sistema web se logra brindar proteccién a los
datos, ya que estos se almacenan en una base de datos, haciendo el respectivo
respaldo de manera perioddica con la finalidad de que, si existe algun tipo de
problema, esta se la pueda restaurar de una manera mucho mas facil. Durante la
prueba realizada al sistema, se pudo notar que la respuesta por parte de los clientes
mejoro notablemente, ya que estos se sintieron muy cémodos con la atencion
recibida mediante el uso del sistema web, y no al contrario como cuando tenian el
mecanismo anterior, el mismo que era manual y causaba mucho tiempo para el

despacho y atencion de algun articulo.
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2.2 Bases teoricas de las variables

2.2.1 Variable Independiente

SISTEMA DE GESTION EMPRESARIAL.

Hoy en dia, los sistemas de gestion empresarial es una herramienta

imprescindible para cualquier empresa. Estos programas y/o aplicaciones
resuelven los desafios de la gestion de los gobiernos corporativos.
En la dltima década, se han desarrollado y perfeccionado diferentes herramientas
tecnoldgicas para brindar soporte a los sistemas de gestion empresarial, con la
finalidad de proveer y mejorar los procesos involucrados en la gestiéon de los
negocios, apoyo como la planificacion y obtencion de informacion, también apoya
en la comunicacion, administracién y distribucion de tareas y recursos de las
organizaciones.

Los sistemas de gestion empresarial integran o estd compuesto de diferentes
funcionalidades o aplicaciones modulares acorde del negocio, con el objetivo de
obtener una vision global de la situacion de la empresa.

Un sistema de gestion empresarial se fundamenta en la importancia de contar con
informacion verificada y a tiempo, tanto para las pymes como para las grandes
compafias. Las herramientas que los conforman permiten controlar, planificar,
organizar y dirigir cada uno de los pasos que forman parte de la marcha de una
empresa con el fin de lograr los mejores resultados posibles. (Estévez, 2019)

El manejo de la informacion del negocio es vital para su buena marcha. Aplicando
un buen sistema de gestién, tendremos a nuestro alcance la posibilidad de
conseguir una correcta planificacion estratégica y una adecuada implementacion
de politicas, procedimientos, directrices, y procesos para, en definitiva, alcanzar el
buen fin de nuestros planes y estrategias de negocio y un buen encaje de nuestras
actividades presentes y futuras. (Estévez, 2019).

Un sistema de gestion empresarial es un software que permite que muchos
de los procesos y actividades de la comparfia se realicen desde una misma
plataforma comun a todos los trabajadores. Como es ldgico, este tipo de software
se tiene que adaptar a las necesidades concretas de cada empresa, por lo que,

aunque se pueden encontrar empresas que utilicen el mismo sistema de gestion
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empresarial, puede darse el caso de que el uso que haga cada una de las empresas
sea distinto y personalizado al tipo de actividad de cada compafia (produccion,
servicios, logistica, etc.). Asi mismo, también hay que tener en cuenta que la
mayoria de los sistemas de gestiébn empresarial actuales estan configurados como
SaaS (Software as a Service), lo que significa que el trabajador no necesita tener
el software descargado en el dispositivo desde donde estéa trabajando, sino que se
conecta directamente a través de una conexion a Internet. Esto agiliza el proceso,
y permite que, gracias al servicio técnico que ofrecen este tipo de empresas, el
sistema de gestion empresarial esté actualizado en todo momento acorde a los

cambios y necesidades de la compafiia usuaria. (Beetrack, 2019)

Segun la Empresa Evolve-IT (2017), Un sistema de gestion empresarial, es
una traduccion de ingles Management Information System. Hace referencia a un
sistema informatico compuesto de un conjunto de aplicaciones utilizadas por las
empresas para realizar la gestion de gran parte de sus procesos administrativos y
operativos, que van desde la produccion o planeacién de los productos y servicios,
pasando por la logistica general, hasta la entrega de los productos a los
distribuidores o al cliente final. Estos sistemas se disefian basados en la premisa
principal de que cada eslabén de la cadena de operacién y produccién se pueda
llevar a cabo de la forma mas eficaz, disminuyendo los errores y las fallas de
comunicacién, con un sistema que integra a los trabajadores con el uso de sistemas

informaticos.

Segun las definiciones de R. (2019, 28 diciembre). Define “¢ Por qué el uso
de un sistema de gestion empresarial es cada vez mas comun?”.

La respuesta a por qué el uso de un sistema de gestion empresarial es cada
vez mas comun en la mayoria de las empresas es sencilla: mejora la eficiencia de
forma considerable. Como es natural, esta eficiencia podra variar de una empresa
a otra dependiendo del tipo de actividades a la que se dedique. Sin embargo, en
todos los casos, el uso de un sistema de gestion empresarial permite unificar y
automatizar multitud de actividades relacionadas con la gestion y administracion de

una empresa, lo que hace que se puedan destinar mayores recursos a las
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actividades propias de la compafia (produccién u oferta de servicios), delegando

este tipo de funciones en el sistema de gestion empresarial.

Segun el estudio de R. (2019, 28 diciembre). Define lo siguiente: “Beneficios de
contar con un sistema de gestion empresarial”.

Los beneficios de contar con un sistema de gestion empresarial son variados
y, segun cada compafiia, podran variar o cobrar mayor o menor importancia en
cada caso. No obstante, algunas de las ventajas mas importantes de contar con
este tipo de sistemas que son comunes a todos los casos son las siguientes:
1) Automatizacion de procesos. - La primera gran ventaja que ofrece un
sistema de gestion empresarial es la automatizacién de muchos de los procesos
comunes a todas las compafias. En este sentido, procesos como la contabilidad,
o la gestion de actividades internas, se realiza de forma automatica a través del
sistema de gestion sin necesidad de que haya intermediarios que ejecuten estos
procesos.
2) Unificaciéon de la informacién. - Otra de las ventajas que ofrecen los
sistemas de gestion empresarial es la unificaciéon de la informaciéon con la que
cuenta y que utiliza la empresa. Esta unificacion se realiza de dos modos:
teniéndola disponible en el mismo lugar (el propio sistema de gestion empresarial)
y que la forma en que se almacena y presenta esta estandarizada, lo que facilita su
uso y comprension.
3) Informacién actualizada y en tiempo real. - Al igual que un sistema de
gestiébn empresarial permite unificar la informacién, también permite modificarla y
actualizarla. Pero la gran ventaja consiste en que estas actualizaciones se llevan a
cabo en tiempo real. Es decir, cualquier cambio en la informacion almacenada
estara disponible para otros usuarios y compafieros de la empresa en el mismo
momento en el que se ejecute el cambio, lo que agiliza y mejora con creces
cualquier proceso o actividad que tenga que llevarse a cabo.
4) Mejora el uso del tiempo de los empleados. - Debido a que los procesos
y el acceso a la informaciéon es mucho mas sencillo y estd muy mejorado, los
empleados de la empresa no tienen que dedicarle tanto tiempo, lo que hace que

dispongan de mas parte de su jornada laboral para dedicarla a otras funciones que
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no se pueden automatizar y que dependen enteramente de los trabajadores,
mejorando asi su productividad.

5) Se adaptan a las necesidades de cada empresa. - un sistema de gestion
empresarial es la adaptabilidad, ya que es un sistema que permite personalizarse
para adaptarse a las necesidades concretas de cada compainiia, lo que consigue
que la eficiencia de su uso sea aun mayor y, sobre todo, que responda

perfectamente a las demandas concretas de cada empresa usuaria.

Estévez, E. (2019, 19 marzo). Concluyo lo siguiente: “¢ Cudl es la finalidad de los
sistemas de gestion empresarial?”.

o Es muy comun que cada departamento de la empresa maneje distintas
disefios y formatos de archivos, lo que provoca que, en el momento de compartir la
informacion, se requiera de tiempo para adaptarla al otro departamento, lo cual
genera una pérdida de tiempo y puede provocar errores en la informacion.

o Asimismo, las personas a cargo de una empresa deben tener informacion
precisa y a tiempo para poder contar con la informacién necesaria para tomar
decisiones. Por ello, la informacion debe estar disponible y ser accesible de manera
inmediata para obtener los mejores resultados.

o Es por ello por lo que un sistema de gestion empresarial busca asociar la
informacion en beneficio de la empresa mediante la explotacion, desarrollo y
optimizacién de los recursos de informacion que contempla todas las funciones
sistémicas, principalmente: marketing, finanzas, operaciones, calidad, recursos
humanos, investigacion, desarrollo y direccion.

o La finalidad de estos sistemas es ofrecer los mecanismos que permitan a las
empresas adquirir, producir y transmitir, al menor costo posible, datos e informacién
con una calidad, con exactitud y actualizados en tiempo real para servir a los
objetivos principales de la empresa.

Estévez, E. (2019, 19 marzo). Concluyo lo siguiente: “¢COmo se tienen que
aplicar los sistemas de gestion empresarial?”.

o Lo primero de todo es que debemos entender que, trabajando de una
manera unificada y creando una conexion entre sistemas y trabajadores, estaremos

aportando una mayor efectividad al negocio.
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o Cada division, cada elemento a supervisar y cada proceso es un pequefio
eslabén de una gran cadena en la cual todo tiene que estar conectado de forma
sinérgica. El sistema se ocupara de que todo actie como tiene que actuar y que
asi podamos llevar a cabo el trabajo de la empresa con mejores resultados.

o Por supuesto, esto requiere de un software creado para la ocasion y que
dispone de funciones especificas. Todo se concentra en la Orbita de la efectividad
del negocio y en la naturaleza del propio programa. Este se ocupara de desarrollar
la planificacion, de impulsar la toma de decisiones rapida y eficaz, asi como de
gestionar procedimientos que puedan dar con la clave que requiere cada empresa
para alcanzar siempre sus mejores resultados.

o Ademas, toda la informacién la aplicaremos con rapidez y control, con la
organizacion que solo un programa de estas caracteristicas es capaz de ofrecer sin
dejar de lado ninguna de las piezas del esquema corporativo, desde los clientes
hasta la produccion o los propios empleados.

o Para aplicar estos sistemas nos tendremos que asegurar de que la
informacion a la que tenemos acceso siempre cumple una serie de reglas muy
claras. Una de ellas es que la informacién tiene que alcanzar los mejores niveles
de calidad, por lo cual tiene que estar basada en datos reales que no dejen margen
ninguno al error.

o El motivo de ello es que la informacion suele ser cuantiosa y debe responder
a las necesidades que tengan todos los miembros que trabajen alrededor del
sistema de gestion empresarial. Y esos datos tienen que estar tan controlados que
no haya margen a que entre ellos existan no solo errores, sino informacion
irrelevante que pueda llevar a una mala decision.

o Por ultimo, la informacion debe estar siempre disponible en el momento justo
en el que sea necesaria. Esto determinara si un sistema es realmente util y eficiente,
porque siempre estard disponible en el momento adecuado. El acceso a la
informacion cumpliendo estos puntos asegurara que la aplicacion del sistema de
gestion empresarial cumpla sobradamente con las necesidades diarias de cualquier
tipo de negocio, ya sea una gran empresa 0 una pequefia pyme que acabe de

comenzar.
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Inventiva. (2018, 23 julio). Concluyo lo siguiente: “¢Como elegir el sistema de
gestion?

Como se puede contemplar existen diversos tipos de sistemas de gestion
empresarial, lo mejor es tomar una decision con criterio para acertar y asi proveer
a la empresa de un instrumento que realmente cubra sus necesidades. Cuales son

las consideraciones que debes tomar en cuenta al momento de la decision:

1) Analice la practicidad. - El primer punto, para tomar en cuenta es la
practicidad, de nada sirve un sistema de gestiobn empresarial si no es practico, si no
se puede aplicar a las necesidades de la empresa y si es complicado de entender
y ejecutar.

2) Compruebe el costo-beneficio. - En segundo lugar, hay que analizar muy
bien el costo beneficio. Si el sistema de gestidn tiene un precio bajo, pero sus
prestaciones son limitadas el costo sera alto, pues necesitaras comprar otros
maddulos e incluso sistemas para poder complementarlo.

De manera que lo mejor es pagar el costo de un buen sistema de gestion
empresarial si sus beneficios cubren todas las necesidades y debilidades de la
empresa. Pues los resultados que se obtendran justificaran el costo y el aumento
de la productividad y el cumplimiento de los objetivos habran valido el costo.

3) Considere un sistema en la nube. - Por otra parte, tener un sistema en la
nube es una gran ventaja de algunos sistemas ERP, de manera que si el sistema
no cuenta con este alojamiento lo mejor es descartarlo. Un sistema en la nube es
un respaldo de la informacion que permitird prevenir la pérdida de los datos en los
locales, ademas que permite ocupar menos espacio en la red local.

4) Evaluar la seguridad. - Por ultimo, es muy importante la seguridad que
brinda un sistema de gestibn empresarial, ya que permitirA administrar los
documentos y datos de la empresa, por lo tanto, se necesita que sea

completamente seguro, que ofrezca la garantia de proteccion.

Quonext. (2015, 6 noviembre). Concluyo lo siguiente: “; Cuéles son los tipos de

sistema de gestion?
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A continuacion, detallamos las caracteristicas principales de los principales
softwares de gestibn empresarial existentes en el mercado y por los que las
compafias pueden seguir manteniendo un nivel de competitividad elevado.

ERP: es el software de gestion empresarial por excelencia. Se trata de un sistema
de gestion de procesos que integra y maneja muchas de las tareas asociadas con
la produccion y la distribucion dentro de las compafias. Son programas
generalmente denominados back office, ya que el usuario final no entra en contacto
con las herramientas y funcionalidades que ofrece, aunque si se beneficia de ellas.
Cuenta con una serie de moédulos disefiados especialmente para automatizar y
facilitar tareas relacionadas con los diferentes departamentos de los que se
compone una empresa (como el de recursos humanos, logistica o finanzas) y
ademas apuesta por la interconexion de todos el personal gracias a una base de

datos centralizada.

CRM: este otro software de gestion se centra en la gestion del publico. Es,

en términos mas técnicos, un front office ya que de su gestion depende buena parte
del trato que reciban los clientes. Y es que en los ultimos afios la importancia de
potenciar la satisfaccion de la experiencia es una de las estrategias de negocio mas
utilizadas por parte de las compainiias.
Los sistemas CRM no solo ayudan a fidelizar a los usuarios que ya han probado un
determinado producto, sino que ayudan a encontrar a nuevos y potenciales clientes
gue puedan requerir los servicios de la compariia que lo use. La base de datos
centralizada, asi como la posibilidad de segmentar al publico facilita enormemente
la actividad comercial y aumenta las posibilidades de éxito de todas las campafas
de marketing.

SRM: en sus siglas en inglés Supplier Relationship Management, que hace
referencia al empleo, por parte de las compafias, del uso de tecnologias
especializadas para mejorar los mecanismos de suministro de sus proveedores. El
propésito del SRM es mejorar la comunicacion con sus proveedores y compartir
una metodologia de trabajo que afiance sus relaciones comerciales.

PMS hotel: este otro software ERP y PMS hotel es ideal para hoteles y e-

commerce turisticas que quieren potenciar su competitividad. Aunque su
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funcionamiento es parecido al de un ERP, cuenta con modulos especializados para
negocios del sector turistico. Como, por ejemplo, el de gestion de reservas, el de

bienvenida o check in o el de la gestion de protocolos internos.

Bl: el Business Intelligence es un software de gestion empresarial pensado
para estructurar en informacion util todos los datos que genera una compaiiia, ya
sean provenientes de las transacciones que realice o de las campafias de

marketing que lleve a cabo.

Dimensiones de la Variable Independiente

1. RECOLECCION DE DATOS.

La nocidn de recoleccion refiere al proceso y el resultado de recolectar (reunir,
recoger o cosechar algo) (...) Es la actividad que consiste en la recopilacion de
informacion dentro de un cierto contexto. Tras reunir estas informaciones, llegara
el momento del procesamiento de datos, que consiste en trabajar con lo recolectado

para convertirlo en conocimiento util. (Pérez & Merino, 2016).

a) REGISTRO DE DATOS.

“Se conoce como registro de datos al bloque con informacién que forma parte de
una tabla. Esto quiere decir que, en una base de datos, el registro de datos es una
fila.” (Significadoconcepto, 2018)

“Esta fila o registro supone un conjunto de datos que mantienen una cierta
vinculacién entre si. La totalidad de las filas de una tabla respeta una estructura
idéntica, una caracteristica que permite trabajar y hacer célculos con la informacion.

La tabla, en definitiva, constituye la base de datos.” (Significadoconcepto, 2018)

b) ALMACENAMIENTO DE DATOS.

Segun Autores: Julian Pérez Porto y Maria Merino. Publicado: 2015.
Actualizado: 2017. “Se denomina almacenamiento al proceso y la consecuencia
de almacenar. Esta accion se vincula a recoger, depositar, archivar o registrar algo.

El concepto de almacenamiento deriva de almacén: un establecimiento que
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funciona como depdsito. El almacenamiento, de este modo, se asocia a depositar

ciertos elementos en un determinado espacio.”

2. PLATAFORMA Y ARQUITECTURA.

Segun RAE (2020), define plataforma como; “entorno informatico determinado, que
utiliza sistemas compatibles entre si”. En este contexto, plataforma es un medio que
utilizas sistemas relacionados para poder comunicarse. Por otro lado, define
arquitectura como; “Estructura légica y fisica de los componentes de una
computadora.” En este contexto, indica que las plataformas de hardware tienen una

estructura de comunicacion logica y fisica.

a) TIPO DE HARDWARE DE COMPUTADORA.

Segun Julian Pérez Porto y Maria Merino. Publicado: 2008. Actualizado: 2008.
“El hardware permite definir no sélo a los componentes fisicos internos (disco duro,
placa madre, microprocesador, circuitos, cables, etc.), sino también a los periféricos
(escaners, impresoras).”

También indica, “en cuanto a los tipos de hardware, pueden mencionarse a los
periféricos de entrada (permiten ingresar informacion al sistema, como el teclado y
el mouse), los periféricos de salida (...), los periféricos de entrada/salida (moédems,
tarjetas de red, memorias USB), la unidad central de procesamiento o CPU (los
componentes que interpretan las instrucciones y procesan los datos) y la memoria
de acceso aleatorio o RAM (que se utiliza para el almacenamiento temporal de

informacion).”

Segun Estela, M. (2020, 1 junio). define hardware como:

En computacion e informatica, se conoce como hardware (...) al total de los
elementos materiales, tangibles, que forman al sistema informatico de una
computadora u ordenador. Esto se refiere a sus componentes de tipo mecanico,
electrénico, eléctrico y periférico, sin considerar los programas y otros elementos

digitales, que forman en cambio parte del software.
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Tipos de hardware

El hardware de los sistemas computacionales se clasifica de acuerdo con su
desempefio en el conjunto, identificando asi cinco categorias diferentes:

o Procesamiento. El corazon propiamente dicho del sistema o el computador
es donde reside su capacidad de realizar operaciones logicas, es decir, sus
calculos. Se le identifica con la Unidad Central de Proceso o CPU.

o Almacenamiento. La “memoria” del sistema, se trata de unidades que
permiten salvaguardar la informacion y recuperarla luego, tanto en soportes
internos dentro del cuerpo de la maquina, o en soportes retirables y portatiles, como
los disquetes.

o Periféricos de entrada. Se trata de dispositivos con una funcion especifica:
ingresar informacioén al sistema. Pueden estar integrados a la maquina o ser
removibles.

o Periféricos de salida. Semejantes a los de entrada, pero permiten extraer o
recuperar informacion del sistema.

o Periféricos de entrada y salida. Aquellos combinan las funciones de entrada
y de salida de informacién del sistema.

b) TIPO DE REDES DE CONEXION.

Segun Alegsa (2011), “Una red de computadoras es una interconexién de
computadoras para compartir informacion, recursos y servicios, esta interconexion
puede ser a través de un enlace fisico (alambrado) o inalambrico. Algunos expertos
afirman que una autentica red de computadoras se conforma por tres 0 mas los

dispositivos o computadoras que se encuentren conectadas.”

Clasificacion de las redes de computadora

Por extension las redes pueden ser
« Area de red local (LAN)

« Area de red metropolitana (MAN)
« Area de red amplia (WAN)

+ Area de red personal (PAN)

Por relaciéon funcional se clasifican en
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* Cliente/Servidor

* igual-a-igual (P2P)

Segun Alegsa, L. (1969, 31 diciembre). Define Por topologia:

o Topologia en Malla: Los dispositivos estdn conectados en muchas
interconexiones redundantes entre nodos de la red. En una verdadera topologia en
malla, cada nodo tiene una conexion con cada otro nodo de la red. Ver Topologia
en Malla.

o Topologia en Estrella: Todos los dispositivos estdn conectados a un hub
central. Los nodos se comunican en la red a través del hub. Ver Topologia en
Estrella.

o Topologia en Bus: Todos los dispositivos estan conectados a un cable
central llamado bus o backbone. Ver Topologia en Bus.

o Topologia en Anillo: Todos los dispositivos estan conectados al otro en un
bucle cerrado, de esta manera cada dispositivo es conectado directamente con
otros dos dispositivos, uno en cada lado de este. Ver Topologia en Anillo.

o Topologia en Arbol: Es una topologia hibrida. Grupos de redes en estrella

son conectados a un bus o backbone lineal. Ver Topologia en Arbol.

Segun Rivero (2014), “Hace mencion que una parte esencial a la hora de
armar una red de comunicaciones es la correcta eleccion del hardware que se va a
utilizar, asi como el tipo y la topologia de red que desea implementar. La definicion
mas clara de una red es la de un sistema de comunicaciones, ya que permite
comunicarse con otros usuarios y compartir archivos y periféricos. El objetivo basico
es compartir recursos, haciendo que todos los programas, datos y equipos estén a
la mano para la red que lo solicite, sin importar el lugar donde se encuentre el

recurso y el usuario.”

3. PROCESAMIENTO DE INFORMACION.

Segun Julian Pérez Porto. Publicado: 2019, “El procesamiento de informacion,
en definitiva, permite incorporar conocimientos a los datos que ya estan guardados
en la memoria. En el proceso se afiade significado a la informacidon nueva a partir

del establecimiento de relaciones con otros contenidos almacenados, se organiza
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el material y se desarrollan contextos. Todas estas acciones posibilitan el

aprendizaje.”

INDICADORES

a) REGISTRO Y REPORTE DE COMPRAS

b) REGISTRO Y REPORTE DE VENTAS

C) REGISTRO Y REPORTE DE PROVEEDORES

4. SEGURIDAD INFORMATICA.
Segun S. (2019Db, abril 24), define lo siguiente:

La seguridad informética es un conjunto de herramientas, procedimientos y
estrategias que tienen como objetivo garantizar la integridad, disponibilidad y
confidencialidad de la informacion de una entidad en un sistema.

La seguridad informatica se caracteriza por los tres principios basicos:

o La integridad de los datos: la modificacion de cualquier tipo de informacion
debe ser conocido y autorizado por el autor o entidad.

o La disponibilidad del sistema: la operacién continua para mantener la
productividad y la credibilidad de la empresa.

o La confidencialidad: la divulgacién de datos debe ser autorizada y los datos
protegidos contra ataques que violen este principio.

La seguridad informatica es una disciplina o rama de la Tecnologia de la
informacion, que estudia e implementa las amenazas y vulnerabilidades de los
sistemas informaticos especialmente en la red como, por ejemplo, virus, gusanos,
caballos de troya, ciber-ataques, ataques de invasion, robo de identidad, robo de
datos, adivinacién de contrasefias, intercepciéon de comunicaciones electronicas,

entre otros.
Tipos de seguridad informatica

Segun S. (2019b, abril 24), Indica que la seguridad informatica suele dividirse

en tres clases:
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Seguridad de hardware: La seguridad de hardware implica tanto la proteccion
fisica como el control del trafico de una red y el escaner constante de un sistema.
Algunos ejemplos de seguridad informética de hardware son los cortafuegos de
hardware, servidores proxys y claves criptograficas para cifrar, descifrar y
autentificar sistemas, copias de seguridad, bancos de baterias para los cortes de

electricidad, etc.

Seguridad de software: La seguridad de software se dedica a bloquear e impedir
ataques maliciosos de hackers, por ejemplo. La seguridad de software es parte del
proceso de la implementacion de un programa, trabajo de ingenieros informaticos,
para prevenir modificaciones no autorizadas que cause el mal funcionamiento o

violacion de la propiedad intelectual del programa en si.

Seguridad de red: La seguridad informatica en la red es aplicada a través del
hardware y el software del sistema. La seguridad en la red protege la facilidad de
uso, la fiabilidad, la integridad, y la seguridad de la red y de los datos. Algunos
componentes que ayudan en este aspecto son: los antivirus, antispyware,
cortafuegos que cortan el acceso no autorizado, redes privadas virtuales (VPN) y

sistema de prevencion de intrusos (IPS).

INDICADORES

a) PERMISOS DE ACCESO POR USUARIOS
b) PROTECCION DE DATOS Y ARCHIVOS

2.2.2 Variable Dependiente

GESTION COMERCIAL

Segun Experto GestioPolis.com. (2014, 22 octubre). Define lo siguiente:
La gestion comercial es la funcién encargada de hacer conocer y abrir la
organizacion al mundo exterior, se ocupa de dos problemas fundamentales, la

satisfaccion del cliente y la participacion o el aumento de su mercado, dado esto,
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es necesario desarrollar, un sistema adecuado de calidad, un departamento de

servicio al cliente eficiente y productos o servicios de calidad.

Segun Herrero J. (2001) afirma:

La gestion comercial es la que lleva a cabo la relacién de intercambio de la
empresa con el mercado. Si analizamos esto desde el punto de vista del proceso
productivo, la funcién o gestiébn comercial constituiria la Ultima etapa de dicho
proceso, pues a través de esta se suministran al mercado los productos de la
empresay a cambio aporta recursos econdmicos a la misma. Ahora bien, la gestion
comercial no sélo es la Ultima etapa de proceso empresarial, ya que, contemplada
asi, cumpliria inicamente una funcion exclusiva de venta. Sin embargo, la gestion
comercial comprende desde el estudio de mercado hasta llegar a la venta o
colocaciéon del producto a disposicion del consumidor o cliente, incluyendo las
estrategias de venta, y la politica de ventas en el ambito empresarial, es decir, todo
lo referente a fijacién de objetivos, sistema de incentivos para el caso de que sean
alcanzados tales objetivos y, en su caso, el control del incumplimiento, asi como el

grado y las causas de este. (p.151).

Segun Borja de Carlos, M. & Lagos, F. (2008):

La gestibn comercial forma parte esencial del funcionamiento de las
organizaciones: decisiones relativas a qué mercados acceder; con qué productos;
gué politica de precios aplicar; como desarrollar una sistematica comercial eficaz.
(...) forman parte del dia a dia de las organizaciones, ademas de ser aspectos que
emanan directamente de las decisiones derivadas de la estrategia corporativa. (p.9
— p.10).

Segun DataCRM. (2019, 24 mayo). Define que podemos afirmar entonces que los
elementos principales donde se desarrolla la gestion comercial son:

o Area de mercadeo: es alli donde nace la actividad comercial, al analizar
aspectos como el perfil de los prospectos y su origen. También monitorea todo el
proceso de ventas para conocer hasta donde llego el usuario y cuantas veces

mostro interés en el producto o servicio.
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o Area comercial: aqui es donde se lleva a la practica la comunicacion con el
cliente, conociendo y analizando sus perfiles para cerrar ventas de forma efectiva
y ofrecerles la mejor experiencia posible.

o Area de Postventa: no podemos asumir que la gestion comercial acaba
cuando se concreta una venta. Es en esta area donde se busca fidelizar a los

clientes y con ello otorgarle sustentabilidad al negocio.

DataCRM. (2019) concluyo que “A pesar de ser 3 areas individuales, esto no quiere
decir que el trabajo sea independiente. Los esfuerzos en equipo entre estas 3

potencias lograran el cumplimiento de los objetivos de la mejor manera”.

Objetivos de la Gestion Comercial

Segun DataCRM. (2019, 24 mayo). Define que los principales objetivos de la
gestion comercial de una empresa, podemos destacar:

o Optimizar las relaciones comerciales: la gestion comercial permite establecer
y desarrollar las relaciones comerciales entre la compafia y sus proveedores o
clientes. De esta forma logras identificar sus necesidades y gustos, entendiendo lo
importantes que son para tu empresa. Asi puedes ofrecer un trato personalizado a
cada uno de tus contactos o socios. La idea también es poder identificar
oportunidades de venta y expansion.

o Medicibn de resultados: ahora que existen muchas herramientas
tecnologicas para la gestibn comercial, puedes monitorear tu proceso de ventas en
tiempo real. De esta forma podras identificar, diagnosticar y analizar la etapa de
venta en la que necesitas aplicar mejoras y reestructurar estrategias.

o Organizacion del equipo comercial o fuerza de ventas: esto con el objetivo
de lograr un acercamiento correcto y eficiente con el cliente. Esto solo puede
llevarse a cabo cuando se alinean las estrategias y tu equipo trabaja enfocado en
un mismo proceso. De esta forma se evitan conflictos comunicativos al trabajar por

un objetivo comun.

Segun DataCRM. (2019, 24 mayo) indica sobre “; Por qué es importante la Gestion

Comercial?”:
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Dentro de la gestion comercial se centran todas las actividades financieras que
lleva a cabo el equipo comercial y que facilitan el cumplimiento de objetivos. Desde
este punto se puede analizar en detalle la relacion entre un vendedor y el cliente,
perfeccionando aspectos para que la propuesta comercial sea cada vez mas
efectiva.

Ademas, quien dirige el departamento comercial también es encargado de
coordinar a todo el equipo de ventas, dotandolo de las ultimas tecnologias y de las
estrategias mas eficientes para alcanzar buenos resultados.

Llevar a cabo una buena gestidon comercial va de la mano de dos aspectos muy
importantes. Hablamos del conocimiento que tu empresa maneje tanto del mercado
al que pertenece tu producto o servicio, como del contexto en el que se

desenvuelve.

Segun DataCRM. (2019, 24 mayo) indica sobre “Ventajas de una buena Gestion
Comercial”:
Disefar correctamente las estrategias a través de las cuales daras a conocer tu

producto o servicio tiene multiples beneficios. Entre ellos podemos destacar:

o Aumentar las ganancias de tu empresa a través de las ventas.

o Ayuda a la empresa a ser mas eficaz en los procesos comerciales.

o Te permite atraer prospectos calificados a tu negocio.

o Al enfocar las estrategias en el cliente, garantizas su satisfaccion, lo que

puede conducir a ganar clientes fieles.

o Tu empresa sera mas competitiva porque lograra conectarse con los clientes
de forma mas eficiente.

o Logras alcanzar mayor productividad al tener un mejor control de tus

procesos financieros.

Segun DataCRM. (2019, 24 mayo) indica sobre “Recomendaciones para mejorar
tu gestidn comercial”:

Debemos aclarar que la gestion comercial es particular para cada empresa.
Es decir, cada negocio debe analizar bien qué estrategias funcionan tomando en

cuenta a su publico objetivo, a los miembros del equipo y por supuesto, los objetivos
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planteados. Sin embargo, considera estas estrategias digitales que pueden ser

aplicadas por cualquier negocio para mejorar la gestiébn comercial:

1. Clasifica a tus prospectos entre calificados y no calificados

Al incorporar tu negocio en la web, puedes acceder a un montdén de herramientas
que te ayuden a definir el perfil de tu consumidor objetivo. Esto determinara también
la presencia de tu negocio en redes sociales, ya que podras identificar en qué
plataformas se encuentran los usuarios que cumplen con dicho perfil.

Una vez hecho esto, es mucho mas facil posicionar tu empresa en el mercado,
porque podras enfocar tus campafas de publicidad hacia un perfil mas especifico;
uno que se interesa por lo que ofreces y es mas propenso a adquirirlo. La
interaccion y el contenido que generes también seran clave para avanzar al

siguiente paso dentro del proceso de ventas.

2. Transforma a tus prospectos en leads

Dentro de tus objetivos de gestion comercial no debe faltar el hecho de captar
usuarios que no solo pasen por tu negocio de forma casual, sino que queden
enganchados con tu contenido y ademas se animen a la compra. Es aqui donde
debes mostrar el valor afiadido de tu propuesta y darles una razén para que los
usuarios dejen su informacioén y quieran seguirle la pista a lo que ofreces.

Por supuesto aqui toma parte el buen contenido, aquél por medio del cual
convenceras a tus prospectos de que tu empresa es experta en el sector en el que
se desenvuelve. Proveerles de contenido exclusivo a través del cual tengan que
introducir sus datos definitivamente es una buena sefial de interés en tu producto o

servicio.

3. Ofrece una propuestairresistible

Una vez que tus leads empiezan a brindarte informacion personal sobre sus gustos
y preferencias, debes utilizarla a tu favor para disefiar una propuesta que no puedan
rechazar, incluyendo descuentos, ofertas y beneficios. Aqui debes estar muy
pendiente de sus movimientos, secciones favoritas, articulos afiadidos a la cesta

de compra, etc.

57



Por supuesto la experiencia que le brindes durante el proceso de compra sera clave
para el cierre de la venta. Atiende todas sus dudas de forma oportuna, brinda la

asesoria necesaria y disefia un proceso de compra seguro y confiable.

4, iHaz que regresen!

Tu trabajo no acaba con la compra, sino todo lo contrario. Lo mas importante de un
cliente satisfecho es haber dejado en €l una experiencia tan gratificante que siga
eligiendo a tu marca por encima de otras en el mercado. Tus clientes fieles son tus
embajadores mas importantes ante el resto de los usuarios, por lo que su eleccion
es tu mejor recompensa.

De esta forma debes idear campafias de seguimiento, recompensas, programas de
fidelizacion y premios para que los clientes tengan incentivos y vuelvan a comprar.
La fidelidad de los clientes promueve la sustentabilidad de tus ingresos y ademas,
representa una fuente super valiosa de informacion al momento de mejorar tus

productos y servicios.

PROCESOS

Segun Ledn, L. B. (2010, 8 octubre) concluyé lo siguiente:

Un proceso es una serie sistematica de acciones 0 una serie de pasos
repetitivos que buscan conseguir un resultado. Cuando estos pasos son seguidos
pueden derivar consistentemente en los resultados esperados. (...) Un proceso de
ventas define y documenta aquellos pasos de principio a fin del ciclo de ventas, que
desembocan en un incremento de la productividad. Provee un marco de trabajo
para cada fase del ciclo de ventas. O también, Un buen proceso de ventas debe
permitir, identificar, analizar, calificar y medir las oportunidades, y de este modo,

determinar cudl es el paso mas adecuado para el cierre del negocio.

COMPRAS

Segun Estela, M. (2020) define lo siguiente:
La compra hace referencia a la accion de obtener o adquirir, a cambio de un

precio determinado, un producto o un servicio. Pero también se considera “compra’
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el objeto adquirido, una vez consumado el acto de adquisicion. El acto de compra
presume la existencia de otra parte, que es la que recibe el precio pactado por la
prestacion, es decir, la venta. Resulta obvio que cada parte necesita de la existencia
de la otra para cumplir su funcion, lo que se plasma en la conocida expresion
“‘compraventa”.

De este modo, a partir de un consenso las personas trataron de acumular objetos
para poder luego intercambiarlos sin tener obligatoriamente otra cosa para
entregar. Con el tiempo, aparecieron las monedas metalicas o el papel moneda, y
mucho tiempo después llegaria el dinero electronico que simplifica ain mas estas

operaciones. (Estela, 2020).

VENTAS.

Segun Joselyn Huaman Y Carlos Huayanca (2017), “Define los procesos de
ventas son las actividades mas pretendidas por empresas, organizaciones, 0
personas que ofrecen algo (PRODUCTOS, SERVICIOS, U OTROS), en su
mercado meta, debido a que su éxito depende directamente de la cantidad de veces
gue realice esta cantidad, de lo bien que lo hagan y de cuan rentable les resulte

hacerlo.”

La venta como proceso

La venta no es solo el acto en el que tiene lugar, o no, la compra de un producto o
servicio. Segun se realice directamente al comprador final 0 a otra empresa tendran
lugar algunas diferencias:

Venta al comprador final

Este tipo de ventas se lleva a cabo, generalmente, en establecimientos de venta al
detalle (es el tipo de venta tradicional) y en autoservicios (donde el cliente realiza

el acto de la compra en vez de acudir a un dependiente).

Mediante ellas, se comercializan bienes de uso y consumo (productos y servicios).
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DIMENSIONES DE LA VARIABLE DEPENDIENTE

1. GESTION DE COMPRAS. — Segun iQuoteB2B software SRM. (2019, 22
mayo):

La gestion de compras no es una actividad mas en las empresas,
constituyéndose en un elemento estratégico. Su fin es asegurarse de contar con
los mejores proveedores para abastecer los mejores productos y servicios, al mejor
valor total. Dicho esto, la gestion de compras "tiene por objetivo adquirir los bienes
y servicios que la empresa necesita, garantizando el abastecimiento de las
cantidades requeridas en términos de tiempo, calidad y precio”, tal como sefiala el

especialista Carlos Antonio Portal Ruedas.
Segun Portal, C. A. (2014, 22 octubre) indica lo siguiente:

FUNCIONES QUE CUMPLEN LAS COMPRAS

La funcion de compras ha ido evolucionando desde las aportaciones
tradicionales de obtener los mejores precios, calidad exigida, servicio necesario,
etc., a funciones mas avanzadas tales como la innovacion y prospeccién de nuevos
mercados, subcontratacion de técnicas irrealizables por la empresa, participacion
en el desarrollo de productos, tareas que exigen cada vez mAas una mayor
tecnificacion de los compradores.

Hoy se puede resumir las funciones que cumplen las compras en las siguientes:

Funcién adquisicion

La primera funcion se refiere a la adquisicion por parte de la empresa de
a. Materias Primas e Insumos.

b Materiales Indirectos

c Repuestos, Maquinarias, equipos, herramientas, mobiliario, etc

d. Utiles de Oficina
e

Otros necesarios a la operacion de la empresa

Segun iQuoteB2B software SRM. (2019, 22 mayo). indica lo siguiente:
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Funcién apoyo a las operaciones

La funcion de prestar apoyo a las operaciones de la empresa implica actuar
en los limites de la organizacion con su ambiente. Ademas, procura influir en ese
ambiente, a través de la adquisicion y control de las fuentes de aprovisionamiento
necesarias para el mantenimiento del proceso de operaciones. Asi, una empresa
tipica obtiene por parte de sus proveedores los materiales, componentes y
productos que estdn destinados a revenderse luego de un proceso de
transformacion o de agregacion de valor.

Los materiales (materias primas e insumos y materiales indirectos) son
trasladados fisicamente dentro de la instalacion industrial. A dichos materiales se
agrega valor conforme son transformados en el proceso de produccion.

Luego los bienes producidos son transportados a través de una red de distribucion

fisica para agregarles valor en tiempo.

Segun Portal, C. A. (2014, 22 octubre) indica lo siguiente:

COMPLEJIDAD DE LA GESTION COMPRAS: FACTORES

Llevar a cabo las compras cada vez se hace mas complejo, debido a la
naturaleza y diversidad de los productos o servicios objeto de adquisicion, sin dejar
de tener en cuenta el dinamismo del entorno econémico, los cambios tecnoldgicos
y las crecientes exigencias de calidad.

La complejidad de la gestion de compras depende, entre otros, de los
siguientes factores:

a. Volumen de compras y pedidos anuales

b. Entorno en el que se desarrolla la funcion.

Segun Portal, C. A. (2014, 22 octubre) indica lo siguiente:

IMPACTO QUE TIENE LA GESTION DE COMPRAS EN EL CUMPLIMIENTO DE
LOS OBJETIVOS DE LA ADMINISTRACION LOGISTICA DE MATERIALES

La Gestion de Compras tiene impacto en el cumplimiento de los objetivos de

la administracion logistica de materiales al
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a. Mejorar la calidad de los productos
b. Minimizar el costo total de las compras

C. Reducir inventarios

Asi ejerce influencia en las utilidades globales, Sabemos que en el beneficio

total de la empresa influyen entre otros conceptos los siguientes

a. El comprar a precios bajos.
b. El producir con bajos costos de transformacion
C. El vender con elevados margenes

De ahi la importancia de la Gestion de Compras, que debe contribuir a los
resultados finales de la empresa, obteniendo los precios de los materiales mas
reducidos posibles, que permitan mantener las exigencias de cantidad, calidad y

plazo

Segun Portal, C. A. (2014, 22 octubre) indica lo siguiente:

PRINCIPAL OBJETIVO BUSCADO EN LA GESTION DE COMPRAS

Uno de los principales objetivos buscados es:

o Lograr costos totales minimos en las operaciones y en las adquisiciones

El concepto de costo total se ha estudiado por afios, los ejecutivos de logistica
saben muy bien que, en determinadas situaciones, es preferible pagar altos precios
en el transporte y equilibrar el aumento en costos con ahorros en otras areas de la
operacion.

o Los ejecutivos en manufactura entienden el analisis del costo total de los
intercambios y asi lo entienden también los profesionales de compras

En los Ultimos afios se ha hecho mas obvio que efectuando interfaces e
interrelacionando todas las partes del proceso de administracion logistica de
materiales se pueden lograr intercambios de costos mas grandes que si se buscan
reducciones dentro de cada area de operacion

o Las concesiones o intercambios que se acuerdan entre las areas de
manufactura, distribucion fisica y compras, si se equilibran apropiadamente, dan

mejores resultados que cuando se intentan soluciones dentro de cada area
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Segun Portal, C. A. (2014, 22 octubre) indica lo siguiente:

OBJETIVOS ESPECIFICOS DE LA GESTION COMPRAS

Para cumplir sus objetivos, la funcion de compras consta también de actividades

netamente diferenciadas que podriamos resumir como:

o Estudio de fuentes de suministro (Analisis del mercado), para:

o Mantener la continuidad del abastecimiento

o Buscar fuentes de suministros, alternativas y localizar nuevos productos y
materiales

o Seleccion de proveedores.

o Control de las especificaciones de calidad requeridas, incluyendo

empaquetado, presentacion, etc (gestion de la calidad de la compra) Estas
especificaciones suelen estar dictaminadas o bien por un departamento técnico
(entorno industrial) o bien por el departamento de marketing (entorno comercial)

o La gestion de precios, para conseguir compras lo mas econémicas posibles,
implica el pagar precios justos, pero razonablemente bajos por la calidad adecuada
o La gestion de plazos y condiciones de entregas, para conseguir maxima
fiabilidad, flexibilidad y reduccion de los tiempos de entrega.

o El seguimiento y control de todas las operaciones realizadas en todos los

acuerdos y condiciones establecidos por el proveedor.

o La venta de los productos sobrantes y obsoletos, para evitar pérdidas
economicas.
o Mantener existencias econdmicas compatibles con la seguridad y sin

prejuicios para la empresa; - Evitar deterioros, duplicidades, desperdicios, etc.,
buscando calidad adecuada

o Mantener costos bajos en el departamento, sin desmejorar la actuacion

o Estudiar e investigar nuevos procedimientos continuamente; preocuparse
por la permanente capacitacion del personal; y, mantener informado al gerente de

logistica o gerente general acerca de la marcha del departamento

Segun Portal, C. A. (2014, 22 octubre) indica lo siguiente:
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ACTIVIDADES DEL GESTOR DE COMPRAS

Para cumplir sus responsabilidades el gestor de compras debe realizar las
siguientes actividades:

a) Busqueda y evaluacion de proveedores: Constituye una de las actividades
mas importantes de la funcion de compras, tendente a tener una calificacion de los
proveedores en funcion de su capacidad de respuesta frente a nuestra empresa, lo
gue constituye un punto de partida para las futuras relaciones comerciales con
ellos.

b) Mantenimiento de un archivo actualizado de productos, con sus
caracteristicas técnicas, codigos de identificacion, suministradores, precios y
condiciones de entrega y pago

C) Negociaciéon permanente de precios, calidad, presentaciones y plazos de
entrega, en funcién de las previsiones de compra y calificacion del proveedor.

d) Prevision de compras, en su aspecto tanto técnico como econdmico y
financiero.

e) Planificacion de pedidos por articulo y proveedor, determinando los
volumenes de pedidos y fechas de lanzamiento previstas.

f) Preparacion de érdenes de compras, lanzamiento de pedidos y seguimiento
de los mismos hasta su recepcion y control de la calidad, en el caso que lo requiera.
Q) Solventar discrepancias en la recepcién del producto.

h) Analizar variaciones en precios, plazos de entrega y calidad

INDICADORES

a) PLAN DE COMPRAS. - Segun ESAN Graduate School of Business.
(2017, 15 agosto) indica lo siguiente:

La gestiébn de compras tiene por objeto la adquisicién de los bienes y servicios
que una empresa requiere para su funcionamiento. Lo que debe hacerse es
garantizar su abastecimiento, en las cantidades justas en cuanto a tiempo, calidad

y precio.
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Dentro de toda logistica la logistica de almacenamiento es importante
gestionar de forma debida la gestion de compras. Esta se ocupa de todo proceso
de adquisicion y almacenamiento de productos como materias primas, materiales,
partes, piezas, bienes finales, entre otros, adquiridos por los proveedores en el
inicio del proceso productivo. Esto se da a lo largo de tres areas fundamentales: las

compras, el almacenamiento y la gestion de inventarios.

En una empresa, quien controla la logistica debe establecer una 6ptima
relacion con sus proveedores. Son cada vez mas las compafias que los ven como
aliados estratégicos para el crecimiento de sus negocios, lo que implica desarrollar

con ellos una confianza que se mantenga en el largo plazo.

Algunas pautas basicas

Antes de gestionar las compras para todo el afio, para la gestion de estas se
recomienda:

o Buscar activamente a los proveedores y no esperar a que ellos lleguen a
nosotros. Existen guias y ofertas de facil acceso en internet.

o Escogerlos cuidadosamente desde un inicio. Para ello es importante
investigarlos y llevar a cabo un minucioso proceso de seleccion.

o Contar con la mayor informacion posible acerca de los productos, costos y
proveedores que tiene el departamento de compras.

o Reducir el nimero de proveedores para disminuir costos de compra y
gestién. Por ejemplo, esta tendencia favorece actualmente a las marcas de
automoviles.

o Aumentar, sin sobrepasar lo necesario, las compras que se hacen a cada
proveedor. Esto nos permitira ganar un mayor poder de negociacion, ya que nos
convierte en compradores mas importantes.

o Al negociar, dejar siempre abiertas las puertas para la disminucion de costos.
o Coordinar con los proveedores para saber como se obtendran los productos
en el momento méas oportuno, y al minimo costo.

Como se escribid lineas arriba, convertir a nuestros proveedores en buenos aliados

puede resultar muy uatili para nuestro negocio. Por ello, siguiendo las
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recomendaciones dadas, podremos garantizar una mejor ejecucion de la etapa

previa a la elaboracion del plan de compras.

b) NEGOCIACIONES DE COMPRAS Y ADQUISICIONES. - Segun ESAN

Graduate School of Business. (2018, 5 marzo) indica lo siguiente:

La negociacion, que se puede definir como un proceso de comunicacién
realizado para llegar a un acuerdo de beneficio mutuo entre dos partes que tienen

ciertos intereses en comun y otros opuestos,” esta se conforma por las siguientes

fases:
a. La preparacion
b. La negociacién o reunion con la contraparte
C. La implementacion del acuerdo y seguimiento

Clases de negociaciones

Los compradores probablemente tengan que negociar con miembros de su
empresa los requerimientos de calidad, las especificaciones técnicas, los plazos
requeridos, la evaluacién de ofertas, entre otros. En algunos casos tendran que
pactar con personal de finanzas, transporte, almacenes e incluso, con el mismo
personal de compras la asignacion de las areas de responsabilidad de cada uno y
gue las politicas de compras estén alineadas con los objetivos de la empresa.

La negociacion mas importante sera con los proveedores, pero no sera
posible realizarla con todos debido a que se trata de un proceso costoso que lleva
mucho tiempo. Sera pertinente entonces, hacerlo de acuerdo al Manuel de
negociaciones para compras del centro de comercio internacional en los siguientes
casos:

i.Productos o servicios de alto valor

ii.Se requiere garantia del suministro a largo plazo.
iii.La compra es compleja y hay varios factores a considerar ademas del precio.
iv.Existe uno o pocos proveedores 0 se desea un solo proveedor

v.No hay experiencia previa o punto de referencia para el producto o precio.
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Segun ESAN Graduate School of Business. (2018, 5 marzo) indica lo siguiente:

¢ Qué debe tener en cuenta para preparar una negociacioén?

Para estar bien preparado para una negociacién es necesario tener en cuenta al
menos los siguientes aspectos:

a) Entender las necesidades que se tiene que satisfacer y los requisitos que se
deben cumplir.

b) Analizar las condiciones del mercado de suministro, incluyendo el contexto
economico.

C) Entender la estrategia de compra de la empresa para los articulos que
comprara.

d) Tener una idea clara del tipo de relacion que desea tener con el proveedor
en particular.

e) Analizar el precio del proveedor y la estructura de costos de los productos a
compratr.

f) Entender la organizacion del proveedor y a las personas que lo
representaran en la negociacion. Tener una idea clara del poder entre las partes.
Q) Conocer o definir los objetivos y metas de la negociacion y haber
desarrollado la estrategia para lograrlos.

Al tener en cuenta cada uno de estos aspectos en la negociacion se contribuird a
gue las compras y adquisiciones se realizasen con mayor éxito y por ende, mejores
resultandos en la empresa. Se trata entonces de una habilidad que se desarrolla
no solo en el camino bajo el concepto de prueba y error, sino que se puede estudiar

y aplicar con mayor éxito.

c) HERRAMIENTAS DE INVENTARIOS Y COMPRAS. - Segun ESAN

Graduate School of Business. (2018b, abril 10) indica lo siguiente:

Para mejorar la gestion comercial en una organizacion, resulta vital emplear
herramientas que controlen, optimicen y mantengan los niveles de calidad del
inventario. La gestion de compras tiene un objetivo estratégico en una empresa. Si
se realiza de manera Optima, permite mejorar la logistica, manejar mejores

proveedores de abastecimiento, incrementar la rentabilidad de la compaiiia, entre
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otros logros. Y para que esto sea posible es necesario implementar algunas

herramientas importantes, como el MRP y Just in Time.

El término significa "planeacién de requerimientos de materiales" (MRP, por
sus siglas en inglés). Se trata de un sistema de planificacion y gestion de
inventarios, cuya finalidad es mantener los niveles de stock de productos
permanentemente y con mayor agilidad. Ademas, asegura que la mercancia
siempre esté lista para la produccion o distribucion, lo cual facilita la planeacion de

las 6rdenes de compras, entregas, fabricacion, etc.

En el caso de Just in Time, esta es mucho mas que una herramienta. El
experto indica que se trata de una filosofia, una forma de manejar la organizacion
y lograr un objetivo. Se rige por una sola condicién: la de "eliminar todo desperdicio”;
es decir, todo aquello que no sea esencial 0 que no agregue valor a la empresa.
Esto puede comprender la sobreproduccion, los tiempos de espera innecesarios,
los defectos en productos, el transporte deficiente, reprocesamientos inadecuados,

etc.

"Es necesario revisar de forma permanente cuales son estos desperdicios.
El ahorro de tiempos forma parte de esta filosofia, que no solo gira en torno a los
materiales, sino alrededor de cada aspecto de una compainiia”, indica el docente. El
Just in Time puede ser aplicado a cualquier area de una organizacién, ya que no

forma parte de una en especifico.

Cuando se habla de gestion de compras, no solo se trata de adquirir los
productos o los servicios que una empresa requiere. Esto también implica
gestionarlos correctamente verificando la calidad, los tiempos y el precio. De alli la

importancia de estas herramientas.

2. GESTION DE VENTAS. — Segin ESAN Graduate School of Business.
(2019, 20 agosto) indica lo siguiente:
Sin un mayor numero de consumidores, la compafia pierde rentabilidad y, sin

ello, no es posible mejorar en la gestion de ventas y ningun area de negocio. De alli
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la necesidad de planear estrategias claves para aumentar la cartera de clientes. En
grandes y pequefias empresas, en negocios multinacionales o en aquellos que
recién inician, la cartera de clientes es un factor vital para el crecimiento. Los
esfuerzos en las estrategias de marketing, gestion de talento, gestiéon de ventas u
otras areas, tienen entre los objetivos principales vender mas, pues esto asegura
la rentabilidad y el desarrollo del negocio.” Pero ¢cdémo aumentar la cartera de

clientes? Existen diversos planes para lograrlo y, ademas, mantenerlos:

1. Transformar el entorno digital en un aliado. Después de una correcta
presentacion empresarial en la que una marca deslumbra a posibles clientes,
captura su atencién y ya esta lista para afadirlos a su cartera, viene la operacion
principal: mostrar la reputacion. Un consumidor siempre quiere saber méas sobre la
compafiia antes de tomar una decisién y lo primero que tiene a la mano son las
plataformas digitales.

Tener presencia en las redes sociales, blogs y otros sitios sera la vitrina
principal para mostrar qué es lo que hace el negocio, cual es su reputacion, su trato
para con los usuarios y otros detalles. De esta forma, el cliente se sentira mas

confiado para apostar por la empresa o mantenerse cerca de ella.

2. Desarrollar un conocimiento profundo de los clientes. Conocerlos ayudara a
la compafia a saber qué servicios, productos o tipos de asesoria necesitan. En
empresas medianas y grandes, cuando los clientes representan, por separado,
gran parte de las ganancias es necesario brindar siempre asesorias y tratos
personalizados y presenciales. Cuando la organizacién consigue satisfacer todas
sus necesidades, aumenta la facturacion y, ademas, promueve que ellos opinen y

recomienden a la compafiia con otras personas.

3. Estudiar de manera frecuente el mercado. Es necesario dominar el sector en
el que se opera, la demanda, la oferta, la competencia y otros factores. Esto
determinara los cambios que una empresa debe hacer para ajustarse a las nuevas
tendencias, relacionadas con los comportamientos o preferencias de los
consumidores. Se aprecia mucho mas en compafias con lineas tecnoldgicas o de

innovacion.

69



4. Corregir las debilidades y amenazas de la empresa. Esto motivara a que los
posibles clientes tengan mayor confianza y acercamiento. Por ejemplo, la compaiiia

puede realizar los siguientes cambios en varias areas:

o La complejidad de procesos de compras.
o La falta de actualizacién de contenidos en las plataformas web.
o Malos elementos de trato directo (en tiendas, atencién al cliente, etc.) que

merman la relacion entre ambas partes.
o La falta de profesionalismo ante crisis o problemas de marca.
o Un mal manejo en la logistica, lo que causa precios pocos competitivos o

demoras innecesarias en entregas.

5. Gestionar un equipo especifico para este objetivo. En negocios pequefios,
se puede contratar solo a un profesional. El objetivo es que haya un presupuesto
destinado a estudiar el mercado, a los consumidores y a todos los tipos de
innovaciones que se puedan realizar para mejorar todas las estrategias

anteriormente mencionadas.

Para que todas estas estrategias se desarrollen, es fundamental que los
equipos de trabajo laboren de manera integrada y con una misma vision. Para ello
es necesario contar con ejecutivos capacitados y con habilidades directivas,
capaces de gestionar a cada colaborador, con lo que podran crear una cartera de

clientes estable.

INDICADORES

A. LA RENTABILIDAD EN LAS VENTAS. — Segun ESAN Graduate School of
Business. (2016, 28 junio) indica lo siguiente:

Se dice que una empresa es rentable cuando genera utilidad o sus ingresos

son mayores que sus gastos, y el resultado de la resta entre dichos componentes

es considerado aceptable.
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La rentabilidad no es lo mismo que utilidad. Podriamos decir que la utilidad es
la diferencia entre ingresos y gastos. Rentabilidad es la utilidad medida en relacion
con el activo.

Existe una variedad de ratios e indicadores para evaluar la rentabilidad. A
grandes rasgos, existen dos grandes tipos de medidas de la rentabilidad: el calculo
de los indices de rentabilidad sobre ventas y el calculo de la rentabilidad sobre el
capital de la empresa. Los dos tipos de indicadores estan relacionados entre si,
pero hay que tener en cuenta que existen ciertas diferencias en el modo en que
interacttan entre ellos.

Los margenes de rentabilidad sobre ventas evallan las ganancias de la
compafia por cada sol de facturacion. Los de uso mas habitual son el margen bruto

y el margen operativo.

B. EL COSTEO EN LAS VENTAS. — Segun Segun ESAN Graduate School of
Business. (2016, 28 junio) indica lo siguiente:

Definir los costos de los productos y/o servicios ayudara a la empresa a
determinar la rentabilidad de los mismos a partir de la comparacion con los precios
del mercado. La rentabilidad comercial de los productos o servicios de una empresa
pasan necesariamente por adecuar los costos de estos.

Para una buena gestion del costo se debe fijar: los precios de los productos,
los indices de productividad del negocio, conocer la productividad de la mano de
obra, saber la rentabilidad global de los capitales invertidos, los costos unitarios en
cada producto o servicios, entre otros. Ademas, se debe tener informacion de los
detalles econbmicamente razonables de las diferentes partes integrantes del costo
de los productos o servicios ofrecidos por la empresa.

No olvidemos el punto de equilibrio. Este es el punto donde los ingresos son
iguales a los costos, es decir, donde no existe ni utilidad ni pérdida. Para hallar
nuestro punto de equilibrio es necesario definir nuestros costos, clasificarlos, hallar
el costo unitario, comprobar los resultados y luego analizar para poder determinar
a partir de qué cantidad de ventas empezamos a generar utilidades y saber a partir

de qué nivel de ventas puede ser recomendable cambiar un costo variable o fijo y
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establecer si es factible para la empresa continuar con un determinado producto o
servicio.

Algo que se debe tener muy presente en la correcta gestion de los costos es
que la mejora de estos no debe alterar la calidad de los servicios o productos

ofrecidos.

C. IMPULSAR LA GESTION DE VENTAS. — Segin ESALOG. (2019, 15

noviembre) indica lo siguiente:

Existen diversas acciones de TRADE marketing que permitiran a una empresa
alcanzar sus objetivos comerciales y construir mejores relaciones comerciales. Sus
estrategias para el éxito estan basadas en la comunicacion, la publicidad y el

networking.

El TRADE marketing es el conjunto de técnicas de marketing que transforman
los canales de distribucion de una marca con el objetivo de aumentar sus ventas.
Se centra, a diferencia del marketing tradicional, en presentar los productos o
servicios a los consumidores antes de que puedan ser comprados. Su objetivo es

proporcionar un valor auténtico a mayoristas, minoristas, distribuidores y clientes.

Pero ¢cémo impulsar la gestion de ventas en una organizacién con TRADE
marketing? Las siguientes acciones permitiran a las compafiias establecer
contactos y forjar buenas relaciones comerciales, ademas de mejorar el

reconocimiento de marca:

Segun ESALOG. (2019, 15 noviembre) indica lo siguiente:

Ferias comerciales: Las ferias son el lugar perfecto para llevar a cabo los
esfuerzos de trade marketing. En ellas, las empresas pueden exhibir sus productos
y establecer contactos ayuden a formar relaciones que beneficiaran al negocio. Por
ello, es importante que las organizaciones multipliquen sus esfuerzos para mostrar
su mejor imagen en las ferias; por ejemplo, implementando mensajeria y

sefalizaciones dirigidas, con la cantidad justa de materiales decorativos para que
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se destaquen sobre otras marcas. Ademas, es necesario que cuenten con
representantes entusiastas y conocedores de los productos o servicios para que

expliquen eficientemente sus virtudes.

Promociones: Las promociones creativas pueden motivar a los clientes y
aumentar las tasas de recompra, logrando que destaquen sobre la competencia.
¢Como hacerlo? Incluyendo cupones, ofertas al por mayor y otros incentivos
especiales por las compras realizadas. De este modo, las compafias pueden
capitalizar sus estrategias de promocion comercial para convencer a los
compradores de que elijan su producto en lugar de otro que sea similar pero mas

costoso.

Revistas y anuncios publicitarios: Ya sea por los canales tradicionales o
digitales, informar sobre los productos o servicios de una marca es el objetivo
principal del trade marketing. Las publicaciones en revistas comerciales y los
anuncios publicitarios son medios efectivos para establecer el reconocimiento de
marca. Mientras mas personas vean su hombre, mas poder ganara la empresa en
el mercado. Si bien la publicidad puede ser costosa, invertir en ella brindara

autenticidad, confianza y relevancia al negocio.

Eventos de lanzamiento: Son una practica muy usada por las marcas en la
actualidad, ya que les permite dar a conocer sus productos a un grupo selecto de
consumidores y a la prensa especializada. Para ello, es necesario que las
compafiias armen paquetes especiales para que los periodistas escriban articulos
detallados sobre los productos y servicios. Asimismo, deben confeccionar tarjetas
de presentacién especiales para repartir durante el evento y contar con fotografias
y videos de alta calidad para compartir en las redes sociales y con los contactos de

prensa.

Eventos de networking: Establecer y mantener relaciones con contactos clave de
la cadena de suministro es crucial para el futuro de la empresa. Si bien el correo
electronico puede ser efectivo para obtener el primer contacto con los compradores,

esta no debe ser la Unica accion que realicen las organizaciones. Los eventos de
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networking son una gran oportunidad de conocer compradores y elevar el perfil del
producto en un entorno mas informal y personal.

Para que las companiias y fabricantes prosperen en el mundo de hoy, e incluso
para que logren sobrevivir, necesitan grandes habilidades de trade marketing.
Comprender coémo abordar el marketing comercial y construir una estrategia
integral de trade marketing es el primer paso para que las empresas demuestren

su autenticidad y se diferencien de la competencia.

3. Gestion estratégica de clientes y proveedores. — Segun ESAN Graduate

School of Business. (2016a, febrero 29) indica lo siguiente:

Modelos orientados a tender relaciones con los clientes y a crear objetivos
comunes con proveedores pueden ser una clara ventaja competitiva. "El cliente es
el rey" o "el cliente siempre tiene la razén" son quiza dos de las frases mas antiguas,
comunes y que no han perdido vigencia cuando se habla de gestion estratégica de
clientes. Quiza pueden ser cuestionadas, pero lo cierto es que hoy mas que nunca
el consumidor tiene plena conciencia de su poder en el mercado. Por ello la gestidon
estratégica de clientes debe ser un modelo orientado hacia ellos, a establecer
relaciones con los consumidores y a mejorar su experiencia con la marca o
empresa. Esta es la mejor manera de lograr ventajas en un mercado altamente

competitivo.

Por otro lado, si la empresa y sus proveedores se concentran en objetivos
comunes e indicadores de desempefio podemos decir que se esta realizando una
buena estrategia de proveedores. Estos modelos también promueven las
evaluaciones de desempefio de los proveedores, las cuales deben estar basadas
en expectativas claras y acordadas. Todo esto y otros aspectos deben contribuir a

tener proveedores mas motivados a mejorar su desempenio.
INDICADORES

A. PROCESO DE EVALUACION DE PROVEEDORES. - Seglin ESAN
Graduate School of Business. (2016b, junio 23) indica lo siguiente:
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Uno de los factores de éxito en el proceso de compra es saber elegir a los
proveedores. Se podria decir que los 'aliados' mas importantes de una empresa
son sus proveedores pues en gran medida el éxito del negocio puede depender de
ellos. La busqueda de estos 'aliados' no es facil, depende de muchos criterios y de
cada empresa.

Contar con buenos proveedores no solo significa tener insumos de calidad
sino también precios bajos y/o competitivos. No se puede pensar en tener los
mejores insumos a un precio elevado que encarezcan el producto final o, en el otro
extremo, tener productos a precios bajos con una calidad que deje mucho que
desear. En el mercado actual el departamento de compras busca tener un equilibrio
entre calidad y precio por parte del proveedor.

Esta condicion no es facil de encontrar. Por eso la busqueda y seleccion de
proveedores es una tarea ardua que demanda mucho tiempo. Es necesario tener
informacion detallada de los proveedores para realizar una evaluacion de acuerdo

con los criterios de cada empresa y que estos sean los mas convenientes.

Segun ESAN Graduate School of Business. (2016b, junio 23) indica lo siguiente:

1. Busqueda de proveedores: Es el paso que toma mas tiempo en el proceso
de la evaluacion. Esto se debe a toda la busqueda y recoleccion de la informacion
acerca del proveedor (afios de experiencia, clientes actuales y anteriores,
certificaciones, entre otros). Las fuentes mas comunes para referencias de
proveedores son:

o Recomendaciones: colegas que refieran a proveedores con los cuales hayan
trabajado siendo la experiencia positiva 0 no. De esa forma también se pueden ir
descantando posibilidades.

o Competencia: investigar cudles son los proveedores de nuestra
competencia.

o Internet: este medio es importante para encontrar nuevos proveedores o
nuevas empresas. Asimismo, brinda la posibilidad de tener referencias por parte de
sus clientes.

o Ferias o exposiciones especializadas: es importante asistir a las ferias donde

se presentan nuevos proveedores o0 los ya conocidos exponen sus hovedades.
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2. Criterios de seleccidon: Para la eleccion del proveedor indicado una
empresa debe tener claros sus criterios de busqueda. De esta forma sera mas facil
la eleccion. Algunas consideraciones mas comunes son: precio, calidad, garantias,
plazo de entregas, formas de pago, prestigio de empresa. Reiteramos que estos

criterios dependeran de cada empresa.

3. Evaluacion de proveedores: Este seria el filtro final para la seleccion del o
los proveedores. Es util realizar un cuadro comparativo en el cual se detallen las
ventajas o desventajas de trabajar con cada uno de ellos, por ejemplo. Esto
dependera de los criterios que tenga su empresa.

Otra forma para la evaluacién de proveedores es a través de una reunion (pueden
ser varias dependiendo de los acuerdos a los que lleguen) en la cual pueda resolver
sus dudas o plantear propuestas al proveedor ante una posible incorporacion como

parte de su cartera de proveedores.

4. Seleccion de proveedores: Después de todos los pasos mencionados
tendra la capacidad de elegir al proveedor mas adecuado para su empresa y
cumpliendo con sus criterios de seleccion.

Es recomendable tener un abanico de proveedores. Si bien es cierto se busca
construir una relacion sélida y a largo plazo, un buen gerente sabra tener en cuenta
el cambio constante del mercado. La competencia siempre estard presente

ofreciendo nuevas opciones y, a veces, a mejores precios.

B. NEGOCIAR CON LOS PROVEEDORES. - Segun ESAN Graduate School
of Business. (2016b, mayo 19) indica lo siguiente:

Una de las partes mas importantes en la negociacion con los proveedores es
la antesala a la reunion. Tener claros nuestros objetivos 0 hasta cuanto estamos

dispuestos a ceder son aspectos claves para ganar este partido.

La negociacion no debe ser un acto improvisado. Saber negociar es clave en
el desempefio de todo buen estratega, tratando de obtener el mayor rendimiento
en cada negociacion para el beneficio de la empresa.
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Segun ESAN Graduate School of Business. (2016b, mayo 19) indica seis
pasos a tomar en cuenta antes de una negociacion exitosa:

Fija tus objetivos y tus tacticas: asi tendrds una directriz para saber cémo
negociar, en qué momento ofrecer y en qué momento esperar. ;Qué quieres
alcanzar con esta negociacion? ¢Cuanto puedes ceder? ¢ Cual es el punto débil
gue me puede perjudicar?

Recopila toda la informacion posible: es importante conocer a nuestro futuro
socio. Internet ofrece informacion para poder conocer a tu proveedor, por ejemplo,
con qué otras empresas han trabajado, qué tipo de servicio les brinda o brindo.

Podrias preguntar referencias. Esto ayudara a saber sus debilidades y fortalezas.

Estudiar tus propias fortalezas: conociendo las virtudes de tu empresa,
conociendo cuales son tus beneficios y tus puntos flacos podras crear un plan de

negociacion sélido.

Crea un plan de negociacion: es uno de los puntos mas criticos en la
negociacion con el proveedor. Define de forma clara qué es lo que pretendes lograr
para desarrollar la estrategia y posteriormente dividirla en tacticas. Ten muy claro
qué piensas ofrecerle a la otra parte y cudl es tu limite para que asi los dos salgan

ganando.

Forma un equipo de negociacion: este equipo tendra que ser cualificado y
debe tener un buen nivel de entendimiento del tema a tratar. Siempre liderados por
una persona que se asigne previamente parta evitar desacuerdos y pueda llevar la

reunion de acuerdo con el plan.

Practica las técnicas de negociacién: es una forma de obtener mejores
resultados, asi evitamos el cruce de participaciones, ganamos tiempo al llevar el
tema a puntos especificos, ademas facilita la liberacion del estrés relacionado con

un proceso de este tipo.

C. DESEMPENO DE LOS PROVEEDORES. - Segin ESAN Graduate School
of Business. (2016b, marzo 16): indica lo siguiente:
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Los proveedores son una pieza clave para las empresas, las cuales deben
conocer ciertos indicadores que les permitan medir la eficiencia y el cumplimiento
de estos socios de la cadena de suministro. Evaluar el desempefio de los
proveedores es una necesidad para todas aquellas empresas que trabajan con
miras a la sostenibilidad y el crecimiento continuo. Por ello, no solo se trata de
mejorar las relaciones con los actuales proveedores, sino también, de encontrar
criterios para evaluar el desempefio de ellos con el fin de que ambas partes puedan
salir beneficiadas.

Segun ESAN Graduate School of Business. (2016b, marzo 16) indica lo

siguiente:

Costos: Uno de los factores por los cuales la empresa elige a determinados
proveedores tiene que ver con la reduccion de costos. Asi, como parte de la
evaluacion del desempefio, revisa los costos totales, desde cuanto se le paga al
proveedor hasta otros factores como entregas, costos operativos, servicio y
soporte. También la empresa debe quedar satisfecha si tras la compra el proveedor

responde a sus necesidades.

Cumplimientos: Un elemento clave es el tiempo de entrega por parte de los
proveedores. Resulta uno de los mejores indicadores para evaluar su cumplimiento
al momento de enviar productos u ofrecer servicios que son necesarios para el
proceso de produccion de la empresa. Aqui es recomendable revisar los registros
de entrega para determinar si son puntuales. También es conveniente revisar la
calidad de las entregas para que la empresa se asegure de que el precio pagado

es conveniente y, asi, la calidad pueda ser constante en el tiempo.

Comunicacién: La evaluacion de los proveedores debe tomar en cuenta la
comunicacion que se tiene con ellos, de tal forma que envien informacion confiable
cuando la empresa lo solicite. Aqui también existe la necesidad de evaluar la
capacidad de respuesta de los proveedores en momentos complicados, en vista de

poder corregir errores rapidamente.
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Tecnologia: La evaluacion a los proveedores no debe dejar pasar la tecnologia
que ellos emplean para realizar sus funciones y cumplir con sus entregas. Los
proveedores deben entender que la implementaciébn de sistemas modernos
ayudard a maximizar su servicio y a reducir sus costos, por lo que ellos también

ganan.

D. RELACION ENTRE CLIENTES Y PROVEEDORES. - Segin ESAN
Graduate School of Business. (2019a, febrero 26) indica lo siguiente:

Esta solo se puede llevar a cabo a través de la transparencia e intercambio
de informacién efectiva. Mediante el cumplimiento de estos principios, se
garantizard una colaboracion estable y a largo plazo entre ambas partes. Una
relacion exitosa entre proveedores y clientes permite el éxito de las empresas y el
buen funcionamiento de sus finanzas. El entendimiento entre ambas partes
fomentar4 buenos procesos logisticos y un impacto favorable en la calidad de
productos o servicios entregados. Por ello, el win-win debe contar con tres pilares
fundamentales: la compatibilidad corporativa e interpersonal, la confianza basada
en el respeto y honestidad vy, finalmente, la transparencia en los negocios y los

objetivos mutuos.

Segun ESAN Graduate School of Business. (2019a, febrero 26) indica lo
siguiente:

Para que esto sea posible, también se consideran los siguientes factores:
o Fortalecer las relaciones interpersonales, los planeamientos de
comunicacién y las estrategias de negociacion entre ambos actores. Se necesita
de empatia y comprension en beneficio del negocio.
o El intercambio de informacioén a través de herramientas tecnoldgicas, como
un CRM comun para alinear sus datos.
o Elegir un proveedor de confianza, con reputacion positiva previa o que
apueste por un trabajo 6ptimo. En caso el objetivo sea elegir a un cliente, también
debe contar con esos elementos.
Cabe recalcar que, gracias a la relacion win-win, se logran una serie de ventajas.

Entre las mas importantes, se pueden mencionar:
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o Acuerdos de colaboracién estables y a largo plazo.

o Planificaciones en conjunto y con cooperacion mutua.

o Centralizar las gestiones de compra.

o Optimizacion de procesos en areas como el departamento de ventas y
compras.

o Aumento de reputacion de la compafiia como una firma confiable.

o Reduccién de stocks de seguridad y, por ende, un ahorro considerable de
costos.

Todo esto permitira que tanto la empresa proveedora como el cliente tengan
un crecimiento exitoso en materia econdmica. Es necesario que su relacion se
trabaje exitosamente; de lo contrario, el impacto estara reflejado en la calidad de

los productos y en la satisfaccion de los consumidores.

4. GESTION DE INVENTARIO Y ALMACENES.

Segun ESAN Graduate School of Business. (2016e, junio 24) El directivo
actual debe conocer la importancia de estos procesos y de los multiples beneficios

que generan.

Los responsables de las empresas estan cada dia mas preocupados y son
cada vez mas conscientes de la necesidad de realizar una 6ptima gestion de los
inventarios y una adecuada administracion de sus almacenes. Esto sucede porque
estos procesos afectan directamente en la gestién del departamento de compras y
representan montos de inversién que pueden llegan a representar un porcentaje

significativo de sus activos.

El control de los inventarios y la administracion de almacenes son
conocimientos y actividades que todo administrador y/o gerente de empresa debe
manejar y saber diferenciar con claridad, con el objetivo de optimizar las
operaciones logisticas de su empresa. Lograrlo tendrA& como consecuencia
multiples beneficios en lo funcional, en la gestién de estos, pero sobre todo en lo

econdmico.
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En cambio, un manejo sin la debida preparacion o conocimiento de la
administracion de almacenes y el control de inventarios llevaria a serias deficiencias
en los procesos operativos de las empresas, sobre todo en los procesos de logistica
de produccion. Por ello es muy importante saber manejar por separado el control

de inventarios de la gestién de almacenamiento.

INDICADORES

A. ALMACENAMIENTO. - Segun ESAN Graduate School of Business. (2016e,
junio 24) indica que la funcion de almacenamiento se basa en dos acciones
principales:

1. La primera consiste en preservar la calidad de los productos desde que
ingresan al almacén hasta que salen para ser usados como materias primas en
produccion o para ser vendidos como productos terminados.

2. La segunda funcién se basa en mantener siempre actualizado el registro de
materiales fisicos con el material registrado en tarjetas o en sistemas electrénicos
como el kardex. Llevar un mal control de los registros significaria una pérdida de

dinero.

B. EL CONTROL DE INVENTARIOS. - Segun ESAN Graduate School of
Business. (2016e, junio 24) indica lo siguiente:

Existen muchos mecanismos para llevar el control de inventarios, entre ellos:
inventarios fisicos, inventarios en transito (inventarios en el proceso de adquisicion
y entrega), inventarios comprometidos e inventarios tedricos. Un inadecuado del
manejo de los inventarios produciria exceso, desperdicio y variabilidad del stock.
Tener una buena gestién en la administracion de los almacenes y el control de los
inventarios da a la empresa la posibilidad de tener sus procesos funcionando como

un reloj suizo, manejando, preservando y custodiando sus activos.

C. EL IMPACTO EN LAS COMPRAS. - Segun ESAN Graduate School of
Business. (2016e, junio 24) indica lo siguiente:
La repercusion de los procesos ya mencionados en el proceso de compra es

directa. Aqui algunos de los muchos beneficios:
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o Genera mayores recursos financieros para utilizar en la compra de
materiales o activos.
o Brinda la posibilidad de planear las compras, es decir, saber el stock

necesario que se necesita para una determinada actividad.

o Controla el flujo de efectivo, es decir, cuanto sera la inversion.
o Reduce el desperdicio de material que no se usa o que no se llegé a vender.
o Aumenta la productividad y permite el incremento de la competitividad.

5. CALIDAD DE SERVICIO. - Segun ESAN Graduate School of Business.
(2011, 25 agosto) indica lo siguiente:

La calidad de un servicio es definida como una evaluacion dirigida hacia cada
uno de los aspectos que son importantes para el consumidor. Es decir, la atencion
es solo un aspecto de la calidad de un servicio. La calidad tiene otros "aspectos”
importantes para el consumidor. Es una evaluacion multidimensional. Lo tangible
del servicio también debe ser tomado en cuenta. La pronta respuesta, la
confiabilidad de lo que estoy entregando, la certeza de que las soluciones van a ser
las propicias, la capacidad de resolver problemas, entre otros. No se trata entonces
s6lo de la atencion al cliente, sino también de los procesos que ha establecido la
empresa para dar soluciones y hacer que la atencién se lleve a cabo de manera

eficiente. El objetivo es lograr la satisfaccion del cliente.

Segun ESAN Graduate School of Business. (2019¢, noviembre 15) indica lo
siguiente:

Sistemas de gestion como el ISO 20000 garantizan la calidad de un servicio y
pueden adaptarse a todo tipo de organizaciones. La alta gerencia cumple un rol
clave en su implementacion. EI mercado de servicios en el Peru se globaliza cada
ano. Las reglas del juego cambian y los competidores nacionales deben elevar su
calidad y buscar la excelencia para no desaparecer. A pesar de que los servicios
pueden ser intangibles, también se miden y se someten a estandarizaciones que
aumentan su eficiencia, gracias a una serie de modelos y sistemas de uso muy

extendido en el mundo.
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SERVICIO DE CALIDAD. — Segun Conexiéon ESAN Graduate School of Business.

(2015, 4 marzo) indica lo siguiente:

La definicion de un servicio de calidad es un tema controvertido, pues nunca
se define desde una misma Optica. Sin embargo, lo mas adecuado es hacerlo desde
la perspectiva del cliente. De poco sirve que la empresa se afane en normas y
estandares capaces de proporcionar servicios de calidad bajo su punto de vista, Si
dichos servicios no son considerados adecuados por las personas que los utilizan.
Esto lo podemos resumir en una sola frase: "lo importante no es lo que la empresa
crea que esta vendiendo, sino lo que el cliente crea que esta comprando
(https://www.esan.edu.pe/conexion/actualidad/2015/03/04/nuevos-retos-
aprendiendo-a-gestionar-calidad-serviciol/).

¢,COMO PODEMOS GESTIONAR ADECUADAMENTE LA CALIDAD DE UN
SERVICIO?

Segun ESAN Graduate School of Business. (2011, 25 agosto) indica lo

siguiente:

Para dar un servicio de calidad se debe partir de una investigacion profunda
de las preferencias del cliente y de la oferta existente en el mercado. Recién a partir
de este trabajo se debe disefar la prestacion del servicio de manera que se ajuste
a las preferencias de los clientes, tratando de conseguir al mismo tiempo una
diferenciacion respecto a la competencia
(https://www.esan.edu.pe/conexion/actualidad/2011/08/25/como-gestionar-de-

manera-eficiente-la-calidad-de-un-servicio/).

¢ COMO PODEMOS EVALUAR EL SERVICIO QUE BRINDA UNA EMPRESA?
¢ CUALES SON LAS PRINCIPALES HERRAMIENTAS?

Segun ESAN Graduate School of Business. (2011, 25 agosto) indica lo

siguiente:
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Las fundamentales son las escalas de la calidad de servicio. Esto se refiere al
tipo de encuestas que son estandarizadas para una industria y que uno debe
construirla "ad hoc". La empresa lo requiere para ella, pero también puede servir
para compararse con los competidores. Las escalas son las mas usadas y por lo
general son las "likert" de siete o cinco puntos donde los clientes van valorando
constantemente y evaluando cual es el nivel de calidad de su empresa y la de sus
competidores. Esta es la principal herramienta
(https://lwww.esan.edu.pe/conexion/actualidad/2011/08/25/como-gestionar-de-

manera-eficiente-la-calidad-de-un-servicio/).

INDICADORES

1. LA CALIDAD EN LAS COMPRAS. - Segun ESAN Graduate School of

Business. (2017a, mayo 20) indica lo siguiente:

Son tres los principales factores que se consideran al momento de comprar
un producto: la calidad, el servicio que da y el precio que se paga. Veamos cdmo

se conjugan estos factores.

Un primer elemento para considerar es dejar a un lado el mito segun el cual
la calidad se mide por el precio. Estd comprobado que un mayor precio no denota
por si mismo una mayor calidad en el producto: definitivamente esto ya no sirve de

guia para un comprador.

El gestor de compras no puede basar su eleccién Unicamente en el precio. Si
se trata de un producto de alta calidad que tiene un mayor precio, debe analizar
directamente el impacto que esa compra tendra en el costo. Esto puede implicar
que el mercado en el que se desenvuelve la compafiia esta volviéndose hacia la
calidad, por lo que se requiere un esfuerzo muy importante para lograr la calidad

gue el cliente solicita.

Ciertamente, cuando se busca una mayor calidad, el costo de produccién

aumentay el valor agregado al cliente disminuye. Con el fin de no aumentar el costo
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de produccién, el gestor de compras tiene la responsabilidad de lograr que la
cantidad de los componentes a adquirir sea precisamente la que requiere el area

de produccién.

En consecuencia, el gestor de compras debe tomar en cuenta dos areas de
trabajo claves: la calidad de los materiales y de los componentes, y la calidad del
cliente como un todo (https://www.esan.edu.pe/apuntes-
empresariales/2017/03/como-asegurar-la-calidad-en-las-compras/).

LA CALIDAD DEBE DE SER DEFINIIDA
Segun Shewhart, W. A. (1996) indica lo siguiente:

La calidad tiene un significado especial en el vocabulario de las areas de
compra, no puede ser nada mas caracterizada como alta o pobre.

Es especificamente la suma de una serie de componentes inherentes al

material, estas dimensiones son definidas como:

. La ejecucion del producto.

o El estilo.

o La contabilidad.

o La conformidad.

o Nivel de servicio que tiene el producto.
o La estética y la calidad que se percibe.

Las areas de compras deben estar principalmente preocupadas en atender a
los primeros seis puntos. Estas seis propiedades pueden ser medidas y definidas
exactamente y son las que deben ser definidas por el comprador y de esta manera
el proveedor sabra justo lo que tiene que entregar.

Esta definicién de calidad en mayor o menor detalle es la que se debe poner
en la orden de descripcion de cada item que compre o en cada orden de compra
(https://cursos.clavijero.edu.mx/cursos/184 ac/modulo2/contenidos/documentos/A

nexo5_compras.PDF).
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RECOMENDACIONES

Segun ESAN Graduate School of Business. (2017a, marzo 20) indica lo
siguiente:
La experta colombiana Maria de Jesus Castro sefiala que para asegurar la calidad
de los productos adquiridos y, en esa linea, garantizar la calidad del producto final,

el gestor de compras debe considerar lo siguiente:

1) El area de compras necesita saber justo lo que se requiere.

2) La orden o contrato de compra debe desarrollarse con la descripcién exacta
de lo que se necesita.

3) El proveedor debe de ser informado de las necesidades del comprador.

4) Se deben aplicar medidas de inspeccion y prueba a todos los materiales con
el fin de comprobar que cumple con todos los requerimientos.

5) Los bienes que se entreguen deben estar exactamente en conformidad con
las definiciones de calidad o con los requisitos acordados, de otra manera el
comprador puede rechazarlos.

6) Las especificaciones deben permitir al proveedor construir la calidad en el
producto (https:/lwww.esan.edu.pe/apuntes-empresariales/2017/03/como-
asegurar-la-calidad-en-las-compras/).

2. ASPECTOS TANGIBLES DEL SERVICIO. - Segun ESAN Graduate
School of Business. (2011, 25 agosto) indica lo siguiente:

Fundamentalmente tiene que ver con lo tangible del servicio, con lo que pueda
ver a simple vista: uniformes, limpieza del lugar, higiene, entre otras cosas. La
atencion personal tiene que ver con la empatia o con la capacidad que tiene el
empleado para ponerse en el lugar del cliente, con la rapidez con la que respondes
los reclamos y con la equidad del servicio. Se trata de que el cliente perciba que él
no esta siendo tratado de una manera inequitativa. No debe llegar a considerar que

otros clientes estan siendo tratados de mejor manera que a él.
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¢ CUALES SON LAS PRINCIPALES TECNICAS DE RECUPERACION PARA
UNA EMPRESA?

Segun ESAN Graduate School of Business. (2011, 25 agosto) indica lo
siguiente:

Si bien hay diferentes y distintas técnicas, hay una que utilizo comunmente, y
la aplico cuando no tenga que ver con lo tangible. Intentar determinar cuales son
las competencias que deben potenciar las personas que estan en contacto con los
clientes para lograr una mayor calidad del servicio. La técnica también indica que
una vez determinada cuales son esas competencias, se debe competir con las
conductas deseadas por parte de los empleados.

En concreto, cuales son las acciones que debe realizar un empleado para que
estas se traduzcan en un aumento o potenciamiento de las competencias. De esa
manera, capacitar al personal de la empresa para que realice las acciones
deseadas. La compalfiia tiene que preocuparse en los recursos humanos y darles
capacitacion constante a sus empleados.

La motivacién es muy importante. Al propiciar un ambiente de trabajo grato
uno cierra la brecha. Las personas van a potenciar las competencias al estar
convencidos de las acciones que realizan, y con ello se lograr4 que el cliente
perciba un servicio de mayor calidad. En resumen, las mejores practicas llevan a la
potenciacion de las competencias, y esto nos dard una mejor calidad del servicio y
en consecuencia una mayor satisfaccion del cliente
(https://www.esan.edu.pe/conexion/actualidad/2011/08/25/como-gestionar-de-

manera-eficiente-la-calidad-de-un-servicio/).

3. SATISFACCION DEL CLIENTE. — Segtn Thompson, |. (2019) define que
"Philip Kotler, define la satisfaccion del cliente como el nivel del estado de animo de
una persona que resulta de comparar el rendimiento percibido de un producto o
servicio con sus expectativas” (

https://www.promonegocios.net/clientes/satisfaccion-cliente.html).

Segun Efficy. (2020, 28 septiembre) concluyé que “la satisfaccion del cliente

se puede definir como el sentimiento o la actitud del cliente hacia un producto, una
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empresa o0 un servicio prestado por una empresa. La satisfaccion aparece cuando

las necesidades o expectativas del cliente se han cumplido.”

Segun Peiro, R. (2018, 10 noviembre) indica lo siguiente:

COMO LOGRAR LA SATISFACCION DEL CLIENTE

o Desarrollando en primera instancia productos o servicios acordes con sus
necesidades.

o Estableciendo una comunicacion directa con ellos.

o Desarrollar encuestas, recogida de opiniones acerca de los usos de esos
productos y que sirvan para conocer el grado de satisfaccion que tienen.

o Utilizar esa informacion para mejorar los productos y servicios.

o Ofrecer acciones para que los propios clientes puedan testear productos
antes de sacarlos al mercado y tener en cuenta esas opiniones para mejorar los
productos desarrollados.

o Mejorar la experiencia de usuario continuamente a la hora de facilitar sus
compras online, del contacto con atencion al cliente, de los envios, de la respuesta
inmediata a problemas que puedan surgir.

o El valor percibido por los productos no lo determina nunca la empresa, sino

los propios consumidores.

o Mantener siempre un trato cordial por parte de los empleados hacia los
clientes.
o La palabra discusion no debe nunca ponerse en practica con los

consumidores de un negocio. Al contrario, deben plantear opciones cuando hay un
problema de manifiesto.

o No prometer cosas que no se puedan cumplir, y que a posteriori resulten un
fiasco para el publico.

o Evitar las esperas lo maximo posible. Si se trata de una tienda online facilitar
los pasos del carrito para una compra accesible. Si es un comercio fisico intentar
eliminar las aglomeraciones y colas que cansan a los usuarios.

o Conceder el beneficio de la duda a los clientes. Puede ser que en ocasiones

se equivoquen, pero antes de juzgarlos siempre es mejor poner de manifiesto esta
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actitud para no crear controversias

(https://feconomipedia.com/definiciones/satisfaccion-del-cliente.html).

Segun Thompson, . (2019) concluy? lo siguiente:

¢ CUALES SON LOS BENEFICIOS DE LOGRAR LA SATISFACCION DEL
CLIENTE?

Si bien, existen diversos beneficios que toda empresa u organizacion puede
obtener al lograr la satisfaccion de sus clientes, éstos pueden ser resumidos en tres
grandes beneficios que brindan una idea clara acerca de la importancia de lograr la
satisfaccion del cliente:

o Primer Beneficio: El cliente satisfecho, por lo general, vuelve a comprar. Por
tanto, la empresa obtiene como beneficio su lealtad y por ende, la posibilidad de
venderle el mismo u otros productos adicionales en el futuro.

o Segundo Beneficio: El cliente satisfecho comunica a otros sus experiencias
positivas con un producto o servicio. Por tanto, la empresa obtiene como beneficio
una difusion gratuita que el cliente satisfecho realiza a sus familiares, amistades y
conocidos.

o Tercer Beneficio: El cliente satisfecho deja de lado a la competencia. Por
tanto, la empresa obtiene como beneficio un determinado lugar (participacion) en

el mercado.

VENTAJAS DE LOGRAR LA SATISFACCION AL CLIENTE

o Un cliente plenamente satisfecho no solo compra una vez, no solo compra
dos veces, compra toda la vida.

o Un cliente que esta feliz con tu marca se encarga de difundir con su familia
y amigos las grandes ventajas que tiene consumir tu producto o servicio.

o Si cumples con sus expectativas, el te defiende de todos, siempre vera los

puntos buenos de la marca y se encargara que otros lo sepan.
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2.3. Definicion de términos basicos

Tecnologia: “es la actividad que utiliza los conocimientos generados por la ciencia
aplicada para satisfacer necesidades mediante la produccion de bienes y servicios”
(Odon, 2012)

Amenazas: “se define como toda fuerza del entorno que puede impedir la
implantacion de una estrategia, o bien reducir su efectividad, o incrementar los
riesgos de la misma, o los recursos que se requieren para su implantacién, o bien

reducir los ingresos esperados o su rentabilidad” (Marciniak, 2020).

Analisis interno de la empresa: “consiste en el estudio o andlisis de los diferentes
factores o elementos que puedan existir dentro de una empresa” (Marciniak, 2020).

Capacidad gerencial: “es el conjunto de conocimientos, experiencias, habilidades,
actitudes y aptitudes (inteligencia) que permite a las personas influir con medios no
coercitivos sobre otras personas para lograr objetivos con efectividad, eficiencia y
eficacia” (Marciniak, 2020).

Capacidad productiva: “Estimacion de cuanto podra producir una empresa para
determinar asi sus condiciones para atender el mercado” (Marciniak, 2020).

Competencia. “La informacién sobre la competencia que tiene mayor interés para
la empresa es el nimero de competidores, su cuota de mercado, su tamafio, sus

precios, los productos que ofrece, etc.” (Marciniak, 2020).

Control: “Proceso de observacion y medida, consistente en comparar los resultados
gue se han obtenido con los objetivos que se querian alcanzar. De esta manera se
ven las diferencias, es decir, las desviaciones, y se estudia por qué han existido y

como se pueden solucionar” (Marciniak, 2020).

Control estratégico: “tiene como finalidad asegurar el cumplimiento del plan

estratégico y comprobar que se estan alcanzando los objetivos previstos en el
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mismo. El proceso de control implica medir los resultados de las acciones
emprendidas, diagnosticar el grado de cumplimiento de los objetivos previstos y, en

Su caso, tomar medidas correctoras” (Marciniak, 2020).

Efectividad: “es la relacién entre los resultados logrados y los que se pro-pusieron
previamente, y da cuenta del grado de logro de los objetivos planificados”
(Marciniak, 2020).

Eficiencia: “es la relacion entre la cantidad de recursos utilizados y la cantidad de

recursos que se habia estimado o programado utilizar” (Marciniak, 2020).

Eficacia: “valora el impacto de lo que hacemos, del producto que entregamos o del
servicio que prestamos. No es suficiente producir con 100% de efectividad, sino
que los productos o servicios deben ser los adecuados para satisfacer las
necesidades de los clientes. Por lo tanto, la eficacia es un criterio relacionado con
la calidad (adecuacion al uso, satisfaccion del cliente)” (Marciniak, 2020).

Estrategia de la empresa: “un programa de actuacion a largo plazo, que determina
los objetivos estratégicos de desarrollo de la empresa y que muestra cémo lograrlos
en forma de objetivos operacionales y tareas a realizar especificas” (Marciniak,
2020).

Gestion empresarial: “es el proceso de planificar, organizar, dirigir y controlar el uso
de los recursos y las actividades de trabajo con el propdsito de lograr los objetivos
0 metas de la organizacion de manera eficiente y eficaz” (Marciniak, 2020).

Gestidn estratégica podemos definir como: “el proceso permanentemente orientado
hacia la construccién, implementacién y monitorizacién de una estrategia para
garantizar la supervivencia y el desarrollo de la empresa a largo plazo. Por lo tanto,
esta orientada a largo plazo y centrada en los factores y las condiciones que afectan
a la empresa y que provienen tanto de su exterior, como de su interior” (Marciniak,
2020).
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Sistema de control: “Define las areas que hay que controlar y, dentro de cada area,
cudles son los puntos clave, qué proceso es critico, etc., para poder controlar toda
la actividad” (Marciniak, 2020).

Seguimiento, medicion y mejora de la estrategia: “proceso que permite analizar
periodicamente, a través de un conjunto de indicadores estratégicos y

operacionales si se van alcanzando los objetivos estratégicos” (Marciniak, 2020).
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. METODOS Y MATERIALES

3.1. Hipotesis de la investigacion

3.1.1. Hipotesis General

La implementacion de un sistema de gestibn empresarial mejorara

significativamente la gestion comercial en la empresa Global S.A.C

3.1.2. Hipotesis especificas

H1. La implementacién del sistema de gestidbn empresarial mejorara en el proceso

de seleccién y negociacion de proveedores en la empresa Global S.A.C.

H2. La implementacion del sistema de gestion empresarial mejorara los procesos
de inventario y almacén, mejorando el control de los productos en la empresa
Global S.A.C.

H3. La implementacion del sistema de gestiobn empresarial mejorara el servicio de
atencion rapida y la produccién de buena calidad, con ello mejorando la imagen y
la marca de la empresa Global S.A.C.

3.2. Variables de estudio

Variable Independiente: Sistema de gestion empresarial

Variable Dependiente: Gestibn Comercial
3.2.1. Definicion conceptual
Variable Independiente: SISTEMA DE GESTION EMPRESARIAL
Segun Efrén Estévez (19 marzo, 2019), “Se fundamenta en la importancia de

contar con informacion verificada y a tiempo, tanto para las pymes como para las

grandes compaifiias... Permitiendo controlar, planificar, organizar y dirigir cada uno

93



de los pasos que forman parte de la marcha de una empresa con el fin de lograr los
mejores resultados posibles. Con la finalidad de busca asociar la informacion en
beneficio de la empresa mediante la explotacion, desarrollo y optimizacion de los
recursos de informacibn que contempla todas las funciones sistémicas,
principalmente: marketing, finanzas, operaciones, calidad, recursos humanos,

investigacion, desarrollo y direccion.”

Variable Dependiente: GESTION COMERCIAL

Segun Experto GestioPolis.com. (2014, 22 octubre), “La gestion comercial
es la funcién encargada de hacer conocer y abrir la organizacion al mundo exterior,
se ocupa de dos problemas fundamentales, la satisfaccion del cliente y la
participacion o el aumento de su mercado, dado esto, es necesario desarrollar, un
sistema adecuado de calidad, un departamento de servicio al cliente eficiente y

productos o servicios de calidad.”
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3.2.2. Definicién operacional

Tabla 1 Definicion operacional
VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES
Registro de datos
Almacenamiento de datos
Tipo de Hardware de instalacion
VI: Tipo de redes de conexion
Sistema de Registro y reporte de compras
gestion Procesamiento de Registro y reporte de ventas
empresarial informacion Registro y reporte de proveedores
Registro y reporte de almaceén
Permisos de acceso por usuarios
Proteccién de datos y archivos
DIMENSIONES INDICADORES
Plan de compras
Negociaciones de compras vy
Gestion de compras adquisiciones
Herramientas de inventarios vy
compras
La rentabilidad en las ventas
Gestion de ventas El costeo en las ventas
Impulsar la gestién de ventas
Proceso de evaluacion de
proveedores
Gestion  estratégica de Negociar con los proveedores
clientes y proveedores Desempefio de los proveedores
Relacion  entre  clientes vy
proveedores
El proceso de almacenamiento
El control de inventarios
El impacto en las compras
Control de calidad - Compras
Calidad de servicio Aspectos tangibles del servicio
Satisfaccion del cliente

Recoleccion de datos

Plataforma y arquitectura

Seguridad informatica

VD:
Gestion
Comercial

Gestion de inventario y
almacenes

Fuente: Elaboracion propia del autor
3.3. Tipo y nivel de investigacion

Segun Hernandez, Fernandez, Baptista (2011), “La investigacion puede
cumplir dos propésitos fundamentales: a) producir conocimiento y teorias
(investigacion basica) y b) resolver problemas practicos (investigacion aplicada).
Gracias a estos dos tipos de investigacion la humanidad ha evolucionado. La
investigacion es la herramienta para conocer lo que nos rodea y su caracter es
universal.”  (https://www.uv.mx/personal/cbustamante/files/2011/06/Metodologia-
de-la-Investigaci%C3%83%C2%B3n_Sampieri.pdf)
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3.3.1. Tipo de investigacion

1.- SEGUN LA TENDENCIA: INVESTIGACION CUANTITATIVA

Segun la tendencia de la investigacién y sobre todo la forma en que va a ser
abordada y tratadas las variables de estudio es una investigacion cuantitativa.

2.- SEGUN LA ORIENTACION: INVESTIGACION APLICADA

La presente investigacion reune las condiciones metodolégicas de una
investigacion aplicada, en razén, que se utiliza la Implementacion de un sistema
de gestion empresarial para mejorar la gestion comercial en la empresa Global
S.A.C. Lima 2020.

3.- SEGUN EL TIEMPO DE OCURRENCIA: ESTUDIO RETROSPECTIVO
En el presente estudio se da el registro de datos en el pasado ya que se ha tomado
la Implementacion de un sistema de gestion empresarial para mejorar la gestion

comercial en la empresa Global S.A.C. Lima 2020.

4.- SEGUN EL PERIODO Y SECUENCIA DE LA INVESTIGACION: ESTUDIO
TRANSVERSAL
Es transversal porque solo se hard una sola medicion en el periodo de la

investigacion.

5.- SEGUN EL ANALISIS Y ALCANCE DE SUS RESULTADOS: DESCRIPTIVO
CORRELACIONAL

La presente investigacion estd dirigida a ver como es o como se manifiestan
determinados fenémenos y mide el grado de relacién que existe entre dos o mas

variables.

3.3.2. Nivel de investigacién

Se utilizo el tipo de investigacion descriptiva correccional causal que
tiene el propdsito de describir situaciones o eventos; en la medida de La
implementacion de un sistema de gestion empresarial mejorara significativamente

la gestion comercial en la empresa Global S.A.C
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Segun Hernandez Sampieri (2006), en su libro de Metodologia de la
investigacion dice: “los estudios descriptivos buscan especificar las propiedades
importantes de personas, comunidades o cualquier otro fenbmeno que sea

sometido a analisis”

Entre los métodos utilizados para la formulacion de la presente investigacion
tenemos:
Método deductivo. Este método permitio recolectar la informacion necesaria para
poder elaborar los instrumentos a utilizar con el propdsito de sefalar los items a
considerar en las encuestas.
Método inductivo. Este método permiti6 iniciar la observacién de los sujetos a
investigar y la aplicacion de los instrumentos a utilizar con el propésito de llegar a
conclusiones aplicadas a la realidades o situaciones similares.
Método de andlisis. Este método permitio identificar las dimensiones, las variables
y los indicadores a utilizar en los instrumentos, de esta manera establecer la

relacion que existen entre los elementos a investigar.

3.4. Disefio de lainvestigacion

Segun Hernandez, Ferndndez, Baptista (2011), “La investigacion no
experimental es aquella que se realiza sin manipular deliberadamente variables. Es
decir, es investigacion donde no hacemos variar intencionalmente las variables
independientes. Lo que hacemos en la investigacion no experimental es observar
fendmenos tal y como se dan en su contexto natural, para después analizarlos”
(https://www.uv.mx/personal/cbustamante/files/2011/06/Metodologia-de-la-
Investigaci%C3%83%C2%B3n_Sampieri.pdf).

La presente investiga presenta un disefio No Experimental en la cual las
variables independientes ya han ocurrido y no pueden ser manipuladas, Ademas,
se trata de un disefio Descriptivo correlacional causal, “los cuales recolectan
datos a través del tiempo en puntos o periodos especificados, para hacer
inferencias respecto al cambio, sus determinantes y consecuencias” (Hernandez,
Fernandez, Baptista (2011)).

3.5. Poblacion y Muestra de estudio
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3.5.1. Poblacion

La presente investigacion se trabajé con una poblacion conformada por 20
personas que son el total de trabajadores de la EMPRESA DE TRANSPORTES E
INVERSIONES GLOBAL S.A.C. con sede administrativa ubicada en el Av. 15 de
julio Lima-Ate, con 02 tiendas o sucursales; el detalle del personal responsable es
de 2 personas como gerente y sub gerente; 02 responsable de tienday 16 personas

de atencidn al publico(vendedor).

Segun Tamayo, M. (2012) sefiala que la poblacion es la totalidad de un
fendmeno de estudio, incluye la totalidad de unidades de andlisis que integran dicho
fenémeno y que debe cuantificarse para un determinado estudio integrando un
conjunto N de entidades que participan de una determinada caracteristica, y se le
denomina la poblacion por constituir la totalidad del fenbmeno adscrito a una
investigacion (http://tesis-investigacion-cientifica.blogspot.com/2013/08/que-es-la-

poblacion.html).

3.5.2. Muestra

La presente investigacion contempla un bajo nimero de poblacién, por lo
cual no estimo la necesidad de realizar ninguna técnica de muestreo. En vista de
que la poblacién es pequefia se tomara toda la poblacién de estudio y se denomina

muestreo censal, Es aquella porciéon que representa toda la poblacion.

Muestra censal = Poblacion

Para Castro (2003), la muestra se clasifica en probabilistica y no
probabilistica. La probabilistica, son aquellas donde todos los miembros de la
poblacién tienen la misma opcion de conformarla a su vez pueden ser: muestra
aleatoria simple, muestra de azar sistematico, muestra estratificada o por
conglomerado o areas. La no probabilistica, la eleccién de los miembros para el
estudio dependera de un criterio especifico del investigador, lo que significa que no
todos los miembros de la poblacién tienen igualdad de oportunidad de conformarla.
La forma de obtener este tipo de muestra es: muestra intencional u opinatica y
muestra accidentada o sin norma

(http://tesisdeinvestig.blogspot.com/2012/01/poblacion-y-muestra.html).
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Hernandez citado en Castro (2003), expresa que si la poblacion es menor
a cincuenta (50) individuos, la poblacion es igual a la muestra.

(http://tesisdeinvestig.blogspot.com/2012/01/poblacion-y-muestra.html).

3.6. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

3.6.1. Técnicas de recolecciéon de datos

La presente investigacion se utilizé la técnica de la encuesta, entrevista y
analisis documental, por lo cual permitié requerir datos a un grupo de personas
involucradas con el tema de estudio desde la fuente primaria y directa. En este
sentido y tomado en cuenta el tipo de técnica a aplicar en la investigacion se aplicé
un cuestionario compuesto por 46 preguntas cerradas a todo el personal de las
tiendas. También se utilizé la entrevista y andlisis documental; el que se utilizé
mediante una guia de entrevista dirigida a los trabajadores de la organizacion. Con
el fin de implementar un sistema de gestion empresarial para mejorar el proceso de

compras en la empresa Global S.A.C. Lima 2020.

Segun Sabermetodologia (2016, 10 marzo) indica lo siguiente:

Las técnicas de recoleccion de datos son las distintas formas o maneras de
obtener la informacion. Son ejemplos de técnicas: la observacioén directa, el anélisis
documental, analisis de contenido, etc. La investigacion no tiene sentido sin las
técnicas de recoleccion de datos. Estas técnicas conducen a la verificacion del
problema planteado. Cada tipo de investigacion determinara las técnicas a utilizar
y cada técnica establece sus herramientas, instrumentos o medios que seran
empleados (https://sabermetodologia.wordpress.com/2016/02/15/tecnicas-e-

instrumentos-de-recoleccion-de-datos/).

3.6.2. Instrumentos de recoleccion de datos

Para este caso se utilizara sobre el sistema de gestibn empresarial para
mejorar la gestion comercial con el objetivo de obtener la informacion
correspondiente para aplicar en los resultados. Los Instrumentos que se utilizaron

para la recoleccion de datos son:
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* Laencuesta y estadistica de los resultados.

» La entrevista indirecta con los empleados.

+ Software informético aplicado a la Estadistica.
* Microsoft office Excel y SPSS

Segun Sabermetodologia (2016, 10 marzo) indica lo siguiente:

Un instrumento de recoleccion de datos es en principio cualquier recurso de
gue pueda valerse el investigador para acercarse a los fenémenos y extraer de ellos
informacion. De este modo el instrumento sintetiza en si toda la labor previa de la
investigaciéon resume los aportes del marco teorico al seleccionar datos que
corresponden a los indicadores y, por lo tanto, a las variables o conceptos utilizados
(https://sabermetodologia.wordpress.com/2016/02/15/tecnicas-e-instrumentos-de-

recoleccion-de-datos/).

3.7. Métodos de analisis de datos

Segun la definicion de Hernandez, Fernandez y Baptista (2003), el analisis
de contenido es una técnica para estudiar y analizar la comunicaciéon de una
manera objetiva, sistematica y cuantitativa.

Dicho esto, en esta investigacion al obtener y recopilar la informacion de las
encuestas, se procesara los resultados obtenidos con los instrumentos aplicados,
en el cual reflejara valores reales para su analisis.

En este sentido, esta técnica se la encuesta y la entrevista 0 comunicacién
directa. Como técnica de investigacion, esta herramienta proporciona nuevos
conocimientos y una representacion de los hechos, de manera que los resultados
puedan ser fiables.

De acuerdo con lo anterior, la presente investigacion se llevara a cabo un
analisis cualitativo con el uso de las técnicas de procesamiento de analisis de
contenido y andlisis interpretativo el cual tendra como objeto la identificacién y
combinacion aproximada de las personas que se encuentren en la muestra tomada,
en este sentido se pretende evaluar todas las respuestas detenidamente para luego

aplicar los conocimientos en la elaboracion de la propuesta.
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Para el procesamiento y analisis de los datos obtenidos de las encuestas
para conocer la opinidn e interés de implementar un sistema de gestiéon empresarial
para mejorar la gestion comercial, las cuales se realizaron a 20 personas, los
resultados fueron tabulados en el programa Microsoft Office Excel 2013, después
de ello, los mismos fueran codificados y siendo trasferidos desde una matriz de hoja
de calculo a la herramienta SPSS 26.0 donde ha sido procesado toda la

informacion.

3.8. Aspectos éticos

Para que la investigacion se sustente en los principios de la ética, cuando
los sujetos de estudio sean personas, se tendra en cuenta el consentimiento previo
de los mismos para participar, tomandose en cuenta todos los aspectos
establecidos al respecto. Se mantendra en reserva la identidad de la mayoria de
las personas involucradas en el presente estudio; a excepcion de los personajes
que por su trascendencia autorizaron su identificacion.

Todo el personal que aporto en la encuesta y entrevista, se le informé los
objetivos del procedimiento y el alcance de esta investigacion. Como parte de los
criterios éticos de esta investigacion; cada involucrado se comprometié en brindar
sus aportaciones de criterios para validar las necesidades requeridas y poder
cumplir con las exigencias de la investigacion.

La presente investigacion, respecto a los aspectos éticos, salvaguarda en
primer lugar, la propiedad intelectual de los autores, respecto a las teorias y
conocimientos diversos; citdndolos apropiadamente y precisando las fuentes
bibliogréficas en donde se encuentra lo referenciado.

La investigacion nos comprometimos en cumplir al maximo exigencias para
poder cumplir los objetivos del trabajo de investigacion dentro de la organizacion,
tomando las respuestas a las consultas realizadas al personal interno de la

empresa.
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V. RESULTADOS

En el presente capitulo se muestra los andlisis y resultados obtenidos de la
investigacion realizada, siguiendo lo expuesto en los objetivos especificos, se logro
recopilar todos los datos necesarios que permitieron alcanzar el objetivo general, el
cual es Implementar un sistema de gestion empresarial, para mejorar la gestion

comercial en la empresa Global S.A.C.

4.1. Confiabilidad del Instrumento por Alfa de Cron Bach

Tabla 2 Resumen de procesamiento de casos

N %
Valido 20 100,0

Casos Excluido? 0 0
Total 20 100,0

Fuente: Elaboracion propia del autor
Tabla 3 Estadisticas de fiabilidad.
Alfa de Cronbach N de elementos

,960 46

Fuente: Elaboracion propia del autor

Interpretacion: La fiabilidad de alfa de Cronbach es de 0.960 en el cual indica que
el instrumento de medicidbn es excelente. Es decir, el resultado de la encuesta

realizada para la empresa Global S.A.C. se tiene un grado de fiabilidad aceptable.

4.2. Pruebade Hip6tesis General

Para la validez del presente trabajo de investigacion se realizé mediante la técnica
estadistica NO paramétricas de escala ordinal en este caso se utilizé el Rho de
Spearman para observar el grado de correlacion entre la variable independiente y
la variable dependiente y asi contrastar la hipotesis general y las hipoétesis

especificas.
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Tabla 4 Tabla cruzada VI: Sistema de gestién empresarial * VD: Gestion Comercial.
VD: Gestién Comercial

Mala / Casi Regular / A Veces Total

Nunca
~ Recuento 13 1 14
v s . m‘j‘:‘ia/ Casi pecuento esperado 9,1 4,9 14,0
ge'stic,;f]tema e % del total 65,0% 5,0% 70,0%
empresarial Regular /| A Recuento 0 6 6
Veces Recuento esperado 3,9 2,1 6,0
% del total 0,0% 30,0% 30,0%
Recuento 13 7 20
Total Recuento esperado 13,0 7,0 20,0
% del total 65,0% 35,0% 100,0%

Fuente: Elaboracion propia del autor

Formulamos las Hipotesis estadisticas:

H1: La implementacion de un sistema de gestibn empresarial, mejorara
significativamente la gestién comercial en la empresa Global S.A.C.

HO: La implementacion de un sistema de gestion empresarial, no mejorara

significativamente la gestion comercial en la empresa Global S.A.C.

Tabla 5 Correlacién de Spearman de Sistema de Gestion Empresarial y Gestidon
Comercial
Sistema de gestionGestion

empresarial Comercial
Rho deSistema  deCoeficiente del,000 515"
Spearmangestion correlacion
empresarial  Sig. (bilateral) : ,020
N 20 20
Gestion Coeficiente de,515 1,000
Comercial correlaciéon
Sig. (bilateral) ,020 )
N 20 20

*. La correlacion es significativa en el nivel 0,05 (bilateral).
Fuente: Elaboracion propia del autor

Interpretacion: Como P = 0,02 < 0,05 rechazamos la Hip6tesis nula (HO) y
aceptamos la Hipétesis alternativa (Ha), por lo tanto, existe relacién significativa
entre el Sistema de gestion empresarial y la Gestion Comercial. Como p = 0. 515 #
0 (Si existe correlacion) y esta relacion es directa, es decir, la implementacion de
un sistema de gestion empresarial mejorara significativamente la gestién comercial

en la empresa Global S.A.C., Ademas la relacion es regular (p = 0.515).
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4.3. Prueba de Hipotesis Especificos

Formulamos las Hipotesis Especificos 1:

Ha: La implementacion del sistema de gestion empresarial, mejorara en el proceso
de seleccidn y negociacion de proveedores en la empresa Global S.A.C.

HO: La implementacion del sistema de gestibn empresarial, no mejorara en el
proceso de seleccion y negociacion de proveedores en la empresa Global S.A.C.

Tabla 6 Correlacién de Spearman de Sistema de gestién empresarial & Hipoétesis
Especificos 1
La implementaciéon del
sistema de gestion
empresarial, mejorara en
el proceso de seleccion y

Sistema de negociacion de
gestion proveedores en la
empresarial empresa Global S.A.C.
Rho deSistema de gestionCoeficientel,000 ,534"
Spearmanempresarial de
correlaciéon
Sig. : ,015
(bilateral)
N 20 20
La implementaciénCoeficiente,534" 1,000
del sistema  dede
gestion empresarial,correlacion
mejorara  en  elSjg. ,015
proceso de seleccion(bilateral)
y negociaciéon deN 20 20
proveedores en la
empresa Global
S.A.C.

*. La correlacién es significativa en el nivel 0,05 (bilateral).
Fuente: propia

Interpretacion: Como P = 0,015 < 0,05 rechazamos la Hipoétesis nula (HO) y
aceptamos la Hipétesis alternativa (Ha), por lo tanto, existe relacién significativa
entre el Sistema de gestion empresarial y la Gestion Comercial. Como p = 0.534#
0 (Si existe correlacion) y esta relacion es directa, es decir, La implementacion del
sistema de gestibn empresarial, mejorara en el proceso de seleccion y negociacion
de proveedores en la empresa Global S.A.C., Ademas, la relacion es considerable
(p = 0.534).
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Formulamos las Hipotesis Especificos 2:

Ha: La implementacion del sistema de gestion empresarial, mejorara los procesos
de inventario y almacén, mejorando el control de los productos en la empresa
Global S.A.C.

HO: La implementacion del sistema de gestion empresarial, no mejorara los
procesos de inventario y almacén, mejorando el control de los productos en la
empresa Global S.A.C.

Tabla 7 Correlacion de Spearman de Sistema de gestion empresarial & Hipotesis
Especificos 2
La implementacion  del
sistema de gestidon
empresarial, mejorara los
procesos de inventario y
Sistema dealmacén, mejorando el
gestion control de los productos en
empresarialla empresa Global S.A.C.

Rho deSistema de gestionCoeficientel,000 ,510"
Spearmanempresarial de
correlaciéon
Sig. : ,022
(bilateral)
N 20 20
La implementaciénCoeficiente,510" 1,000

del sistema dede
gestion empresarial,correlacion

mejorara losSig. ,022
procesos de(bilateral)
inventario YN 20 20

almacén, mejorando
el control de los
productos en la
empresa Global
S.A.C.
*. La correlacion es significativa en el nivel 0,05 (bilateral).
Interpretacion: Como P = 0,022 < 0,05 rechazamos la Hipétesis nula (HO) y

aceptamos la Hipétesis alternativa (Ha), por lo tanto, existe relacién significativa
entre el Sistema de gestion empresarial y la Gestion Comercial. Como p = 0.510 #
0 (Si existe correlacion) y esta relacion es directa, es decir, La implementacion del
sistema de gestion empresarial, mejorara los procesos de inventario y almacén,
mejorando el control de los productos en la empresa Global S.A.C. Ademas, la

relacion es considerable (p = 0.510).
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Formulamos las Hipotesis Especificos 3:

Ha: La implementacion del sistema de gestion empresarial, mejorara el servicio de
atencioén rapida y la produccion de buena calidad, con ello mejorando la imagen y
la marca de la empresa Global S.A.C.

HO: La implementacion del sistema de gestion empresarial, no mejorara el servicio
de atencion rapida y la produccién de buena calidad, con ello mejorando la imagen

y la marca de la empresa Global S.A.C.

Tabla 8 Correlacién de Spearman de Sistema de gestion empresarial & Hipotesis
Especificos 3
La implementacion del sistema
de gestion empresarial,
mejorara el servicio de atencion
rapiday la produccién de buena
Sistema decalidad, con ello mejorando la

gestion imagen y la marca de la
empresarial empresa Global S.A.C.
Rho deSistema de gesti6nCoeficiente 1,000 ,543"
Spearman empresarial de
correlacion
Sig. . ,013
(bilateral)
N 20 20
La implementaciénCoeficiente ,543" 1,000
del sistema de gestionde
empresarial, mejoraracorrelacion
el servicio de atencionsSig. ,013
rapida y la produccion(bilateral)
de buena calidad, conN 20 20

ello mejorando la

imagen y la marca de

la empresa Global

S.A.C.
*, La correlacion es significativa en el nivel 0,05 (bilateral).
Fuente: propia

Interpretacion: Como P = 0,013 < 0,05 rechazamos la Hipoétesis nula (Ha) y
aceptamos la Hipétesis alternativa (Ha), por lo tanto, existe relacién significativa
entre el Sistema de gestion empresarial y la Gestion Comercial. Como p = 0.543 #
0 (Si existe correlacion) y esta relacion es directa, es decir, La implementacion del
sistema de gestidbn empresarial, mejorara el servicio de atencién rapida y la
produccion de buena calidad, con ello mejorando la imagen y la marca de la

empresa Global S.A.C. Ademas, la relacion es considerable (p = 0.543).

106



Andlisis de resultado por pregunta

4.4.

En la Tabla se muestra los datos de la encuesta luego de haber sido ingresados a

una base de datos en un software, la cual fue realizada a 20 encuestados con 46

preguntas para cada uno arrojandonos la informacion detallada en la tabla.

Tabla 9 Resultados de la encuesta.

VI: Sistema de gestién empresarial

VARIABLES
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VD: Gestion Comercial
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Fuente: Elaboracion propia.

SUMA DE ENCUESTAS
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Figura 1 Suma total de encuesta.

Fuente: Propia
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Pregunta 1. ¢Con que frecuencia registra las ventas, compras, pedidos,

solicitudes u otros de la tienda?

Tabla 10 ¢Con que frecuencia registra las ventas, compras, pedidos, solicitudes u
otros de latienda?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Vélido Muy mala/Nunca 9 45,0 45,0 45,0
Mala / Casi Nunca 6 30,0 30,0 75,0
Regular / A Veces 5 25,0 25,0 100,0
Total 20 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Se muestra que el 45% de los trabajadores nunca registra ninguna
actividad de la tienda y también el 30% casi nunca registra alguna actividad u
operacion de venta o compra; esto demuestra una insatisfaccion por parte de los
trabajadores en registrar las ventas, compras, pedidos o solicitudes. Y solo el 25%
a veces realiza dicha funcion de registrar sus actividades; Esto conlleva que se
requiere un sistema de gestion o una herramienta en la cual los trabajadores
puedan ingresar sus actividades y cumplan con su labor.

Pregunta 2. ¢ Se tiene registro de los nuevos productos que van ingresando a

latienda?

Tabla 11 ¢Se tiene registro de los nuevos productos que van ingresando a la

tienda?
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Vélido Muy mala /Nunca 9 45,0 45,0 45,0
Mala / Casi Nunca 7 35,0 35,0 80,0
Regular / A Veces 4 20,0 20,0 100,0
Total 20 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Se muestra que el 45% de los trabajadores indica que no cuenta
con registros de los nuevos productos, el 35% casi nunca tiene registro de los
nuevos productos; esto acumula un 80% de insatisfaccion al no contar con un
registro de los productos. Y solo el 20% a veces llega tener registros de los
productos nuevos. Esto conlleva que se requiere un sistema de gestion o una
herramienta en la cual los trabajadores puedan consultar los productos nuevos que

van ingresando a la tienda.
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Pregunta 3. ¢Se ha contado con algun almacenamiento de datos?

Tabla 12 ¢ Se ha contado con algun almacenamiento de datos?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Muy mala / 10 50,0 50,0 50,0
Nunca
Mala / Casi 5 25,0 25,0 75,0
Nunca
Regular / A5 25,0 25,0 100,0
Veces
Total 20 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Se muestra que el 50% de los trabajadores indica que nunca ha
contado con algun almacenamiento de datos, el 25% casi nunca ha almacenado
datos en un repositorio. Y solo el 25% a veces ha almacenado datos en un
repositorio. Esto conlleva que se requiere un sistema de gestion o una herramienta
de almacenamiento de datos y llevar un registro de los productos que van ingresan
y salen.

Pregunta 4. ¢(Con que frecuencia almacena alguna informacién de los

productos, compras, ventas o pedidos?

Tabla 13 ¢Con que frecuencia almacena alguna informacion de los productos,
compras, ventas o pedidos?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Muy mala [/ 11 55,0 55,0 55,0
Nunca
Mala / Casi 4 20,0 20,0 75,0
Nunca
Regular / A5 25,0 25,0 100,0
Veces
Total 20 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Se muestra que el 55% de los trabajadores nunca registra
informacion de ninguna actividad de la tienda y también el 20% casi nunca registra
alguna informacion relevante para la tienda. Y solo el 25% a veces realiza dicha
funcién de registrar de alguna informacion de los productos, compras, ventas o
pedidos; Esto conlleva que se requiere un sistema de gestién o una herramienta en
la cual los trabajadores puedan ingresar alguna informacién de los productos,

compras, ventas o pedidos.
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Pregunta 5. ¢ Como califica el uso de las herramientas de Tl para un negocio

0 uno personal persona?

Tabla 14 ¢Como califica el uso de las herramientas de Tl para un negocio 0 uno
personal persona?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido Regular/ A Veces 1 5,0 5,0 5,0

Buena / Casi 13 65,0 65,0 70,0
Siempre
Muy buena [/ 6 30,0 30,0 100,0
Siempre
Total 20 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.
Interpretacion: Se muestra que el 5% de los trabajadores califica como regular el

uso para utiliza una herramienta de tecnologia, el 65% califica como buena para
utiliza una tecnologia conscientemente y manteniendo su importancia de uso. Y
solo el 30% califica como muy buena las tecnologias de TI. Esto indica que el 95%
de los trabajadores califica que las herramientas de Tl son muy buenas para ayudar
de un negocio y uso personal, por otro lado, se tiene una buena idea e importancia
del sistema de gestibn empresarial que se desea implementar.

Pregunta 6. ¢Con qué frecuencia utiliza una computadora, Tablet u otro
dispositivo?

Tabla 15 ¢ Con qué frecuencia utiliza una computadora, Tablet u otro dispositivo?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Regular/A Veces 1 5,0 5,0 5,0

Buena / Casi 9 45,0 45,0 50,0
Siempre
Muy buena [/ 10 50,0 50,0 100,0
Siempre
Total 20 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Se muestra que el 5% de los trabajadores califica como regular el
uso de un dispositivo tecnolégico, el 65% califica como buena para utiliza una
tecnologia conscientemente y manteniendo su importancia de uso. Y solo el 30%
califica como muy buena las tecnologias de TI. Esto indica que el 95% de los
trabajadores califica que las herramientas de Tl son muy buenas para ayudar de un
negocio y uso personal, por otro lado, de tiene una buena idea e importancia del

sistema de gestion empresarial que se desea implementar.
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Pregunta 7. ¢(Con que frecuencia se conecta a una red alambrica o

inaldmbrica con un dispositivo?

Tabla 16 ¢Con que frecuencia se conecta a una red aldmbrica o inaldmbrica con
un dispositivo?
Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Buena / Casi 11 55,0 55,0 55,0
Siempre
Muy buena /9 45,0 45,0 100,0
Siempre
Total 20 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Se muestra que el 55% de los trabajadores indica que casi siempre
estan conectado a una red con su dispositivo y el 45% siempre se conecta a una
red con su dispositivo. Esto demuestra que los trabajadores tienen conocimiento de

codmo conectarse a una red de cualquier dispositivo.

Pregunta 8. ,Como califica las conexiones de red que tiene a su alrededor?

Tabla 17 ¢ Como califica las conexiones de red que tiene a su alrededor?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
VéalidoRegular / Al 5,0 5,0 5,0

Veces
Buena / Casi 11 55,0 55,0 60,0
Siempre
Muy buena / 8 40,0 40,0 100,0
Siempre
Total 20 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Se muestra que el 5% de los trabajadores califica como regular las
conexiones que tiene a su alcance, el 55% califica como buena las conexiones de
la red de la tienda. Y solo el 40% califica como muy buena. Esto demuestra que la
tienda tiene conexiones de red buenas y que se puede trabajar en ellas y no

cambiarlas.
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Pregunta 9. ¢ Se ha contado con algun interfaz de registro de compras?

Tabla 18 ¢Se ha contado con algun interfaz de registro de compras?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
VélidoMuy mala /20 100,0 100,0 100,0

Nunca
Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Esto demuestra un 100% de insatisfaccion que nunca se tuvo un

sistema de apoyo. Esto conlleva que se requiere un sistema de gestion.

Pregunta 10. ¢ Se ha contado con algun contenido de informacion del reporte
compras?

Tabla 19 ¢Se ha contado con algun contenido de informacion del reporte
compras?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
VéalidoMuy mala /20 100,0 100,0 100,0

Nunca
Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Esto demuestra un 100% de insatisfaccion que nunca se tuvo un

sistema de apoyo. Esto conlleva que se requiere un sistema de gestion.

Pregunta 11. ¢ Se ha contado con algun interfaz de registro de ventas?

Tabla 20 ¢ Se ha contado con algun interfaz de registro de ventas?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
ValidoMuy mala /20 100,0 100,0 100,0

Nunca
Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Esto demuestra un 100% de insatisfaccion que nunca se tuvo un

sistema de apoyo. Esto conlleva que se requiere un sistema de gestion.
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Pregunta 12. ;Se ha contado con algun contenido de informacién del reporte
ventas?

Tabla 21 ¢Se ha contado con algun contenido de informacion del reporte ventas?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
VélidoMuy mala /20 100,0 100,0 100,0

Nunca
Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Esto demuestra un 100% de insatisfaccion que nunca se tuvo un

sistema de apoyo. Esto conlleva que se requiere un sistema de gestion.

Pregunta 13. ;Se ha contado con algun interfaz de registro de proveedores?

Tabla 22 ¢ Se ha contado con algun interfaz de registro de proveedores?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
VéalidoMuy mala /20 100,0 100,0 100,0

Nunca
Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Esto demuestra un 100% de insatisfaccion que nunca se tuvo un

sistema de apoyo. Esto conlleva que se requiere un sistema de gestion.

Pregunta 14. ¢ Se ha contado con algun contenido de informacién del reporte
proveedores?

Tabla 23 ¢ Se ha contado con algun contenido de informacién del reporte
proveedores?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
ValidoMuy mala /20 100,0 100,0 100,0

Nunca
Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Esto demuestra un 100% de insatisfaccion que nunca se tuvo un

sistema de apoyo. Esto conlleva que se requiere un sistema de gestion.
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Pregunta 15. ;Se ha contado con algun interfaz de registro de almacén?

Tabla 24 ¢Se ha contado con algun interfaz de registro de almacén?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
ValidoMuy mala /20 100,0 100,0 100,0

Nunca
Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Esto demuestra un 100% de insatisfaccion que nunca se tuvo un
sistema de apoyo. Esto conlleva que se requiere un sistema de gestion.

Pregunta 16. ¢ Se ha contado con algun contenido de informacién del reporte
de inventario?

Tabla 25 ¢ Se ha contado con algun contenido de informacién del reporte de

inventario?
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
VélidoMuy mala /20 100,0 100,0 100,0
Nunca

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Esto demuestra un 100% de insatisfaccion que nunca se tuvo un
sistema de apoyo. Esto conlleva que se requiere un sistema de gestion.

Pregunta 17. ¢ Como califica el acceso por usuario(perfil) alos médulos de un
sistema?

Tabla 26 ¢Como califica el acceso por usuario(perfil) alos médulos de un
sistema?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
VéalidoMuy buena /20 100,0 100,0 100,0

Siempre
Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Se muestra que el 100% de los trabajadores califica como muy
buena que un sistema cuente con accesos por cada usuario. Esto demuestra que
se tiene un buen conocimiento sobre la importancia de sobre guardar informacién

importante.
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Pregunta 18. ;,Como calificaque los datos relevantes y delicada de laempresa

se protejan contrarobo de informacion?

Tabla 27 ¢ Como califica que los datos relevantes y delicada de la empresa se
protejan contrarobo de informacion?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
ValidoMuy buena /20 100,0 100,0 100,0

Siempre
Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Se muestra que el 100% de los trabajadores califica como muy
buena los datos relevantes y delicada de la empresa se protejan contra robo de
informacion. Se demuestra que la empresa manejara informacién delicada e

importante, que el sistema de seguridad pueda cumplir con su necesidad.

Pregunta 19. ;Se cuenta con un plan de compras?

Tabla 28 ¢Se cuenta con un plan de compras?

Porcentaje  Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
VélidoMala / Casi Nunca 9 45,0 45,0 45,0
Regular/ A Veces 6 30,0 30,0 75,0
Buena / Casi 5 25,0 25,0 100,0
Siempre
Total 20 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Se muestra que el 45% de los trabajadores indica que casi nunca
se cuenta con un plan de compras, el 30% indica a veces se cuenta con un plan de
compras. Y solo el 25% indica que casi siempre se tiene un plan de compras. Esto
conlleva que los trabajadores desconocen del plan de compras y que solo realizan

su funcién de vender.
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Pregunta 20. ¢ Con que frecuencia realiza su abastecimiento de productos?

Tabla 29 ¢Con que frecuencia realiza su abastecimiento de productos?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
VélidoMala / Casil 5,0 5,0 5,0

Nunca
Regular / A 14 70,0 70,0 75,0
Veces
Buena / Casi 5 25,0 25,0 100,0
Siempre
Total 20 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Se muestra que el 5% de los trabajadores indica que casi nunca se
abastece de productos, el 70% indica a veces se abastece de productos. Y solo el
25% indica que casi siempre abastece de productos. Esto nos indica que los
productos no tienen quiza una rotulacion de ubicacién o los productos van
cambiando constantemente de ubicacién o que el abastecimiento de productos es

en periodos muy largos.

Pregunta 21. ¢ A menudo se tiene catdlogo de productos de los proveedores?

Tabla 30 ¢ A menudo se tiene catalogo de productos de los proveedores?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
ValidoMuy mala /8 40,0 40,0 40,0
Nunca
Mala / Casi 6 30,0 30,0 70,0
Nunca
Regular / A 6 30,0 30,0 100,0
Veces
Total 20 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Se muestra que el 40% de los trabajadores indica que nunca a visto
un catalogo de productos de un proveedor, el 30% indica casi nunca se tiene
catalogo de productos. Y solo el 30% indica que a veces se tiene dichos catalogos
de los proveedores. Esto demuestra que los proveedores no cuentan con catalogos

de productos o no se pide a los proveedores.
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Pregunta 22. ¢Usualmente se tiene comunicacion con diferentes

proveedores?
Tabla 31 ¢Usualmente se tiene comunicacion con diferentes proveedores?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
VélidoMala / Casi6 30,0 30,0 30,0
Nunca
Regular / A 9 45,0 45,0 75,0
Veces
Buena / Casi 5 25,0 25,0 100,0
Siempre
Total 20 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Se muestra que el 30% de los trabajadores indica que casi nunca
se tiene comunicacién con diferentes proveedores, el 45% indica a veces se tiene
comunicacién con diferentes proveedores Y solo el 25% indica casi siempre se
tiene comunicacion con diferentes proveedores. Esto demuestra que no se tiene
buena comunicacién con los proveedores o se pierde la comunicacién directa de
cliente proveedor.

Pregunta 23. ¢ Se cuenta con negociaciones de pago o facilidades de pago?

Tabla 32 ¢ Se cuenta con negociaciones de pago o facilidades de pago?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
ValidoMuy mala /1 5,0 5,0 5,0

Nunca
Mala / Casi 8 40,0 40,0 45,0
Nunca
Regular / A 6 30,0 30,0 75,0
Veces
Buena / Casi 5 25,0 25,0 100,0
Siempre
Total 20 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Se muestra un 5% que nunca se tiene negociaciones de pago, el
40% indica casi nunca tiene negociaciones de pago, el 30% indica a veces se tiene
negociaciones de pago y el 25% indica casi siempre cuenta con negociaciones de
pago o facilidades de pago. Esto demuestra que muy pocos trabajadores

desconocen las negociaciones que tiene la empresa.

118



Pregunta 24. ;Usualmente realiza seguimiento de los pedidos?

Tabla 33 ¢ Usualmente realiza seguimiento de los pedidos?

Porcentaje Porcentaje
FrecuenciaPorcentajevalido acumulado
VélidoMuy mala /8 40,0 40,0 40,0
Nunca
Mala / Casi 7 35,0 35,0 75,0
Nunca
Regular / A5 25,0 25,0 100,0
Veces
Total 20 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Se muestra un 40% gue nunca realiza seguimiento de los pedidos,
el 35% indica casi nunca realiza seguimiento de los pedidos, el 25% indica a veces
realiza seguimiento de los pedidos. Esto demuestra la falta de una herramienta de
gestién y el apoyo de sus proveedores para hacer seguimiento a sus pedidos.

También demuestra una compra directa e inmediata a cada tienda.

Pregunta 25. ¢Con que frecuencia se registra de pagos y productos de las
compras?

Tabla 34 ¢Con que frecuencia se registra de pagos y productos de las compras?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
VéalidoMuy mala /14 70,0 70,0 70,0
Nunca
Mala / Casi 6 30,0 30,0 100,0
Nunca
Total 20 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Se muestra un 70% de los trabajadores que nunca registran
ninguna actividad y el 30% indica casi nunca registran pagos y productos de las
compras. Esto indica que no se cuenta con un sistema de gestion para poder

registrar dichas actividades.
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Pregunta 27. ¢ Se cuenta un control de rentabilidad de los ingresos?

Tabla 35 ¢ Se cuenta un control de rentabilidad de los ingresos?

Porcentaje  Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
VélidoMuy mala /9 45,0 45,0 45,0

Nunca

Mala / Casi 4 20,0 20,0 65,0
Nunca

Regular / A 7 35,0 35,0 100,0
Veces

Total 20 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Se muestra un 45% que nunca se tiene un control de rentabilidad
de los ingresos, el 20% indica casi nunca y el 35% indica a veces se tiene un control
de rentabilidad de los ingresos. Esto indica que los trabajadores desconocen de
dicha actividad y solo los duefios y jefes a veces cuenta un control de rentabilidad

de los ingresos.

Pregunta 28. ¢(Con que frecuencia las ganancias de la compafiia han

aumentado?

Tabla 36 ¢ Con que frecuencia las ganancias de la compafiia han aumentado?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
ValidoMala / Casi8 40,0 40,0 40,0
Nunca
Regular / A 12 60,0 60,0 100,0
Veces
Total 20 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.
Interpretacion: Se muestra un 40% que casi nunca han aumentado las ganancias

y el 60% indica a veces las ganancias aumentan. Esto indica que la empresa no es

muy constante en sus ventas y que genera pérdidas en ventas por dia.
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Pregunta 29. ;Con gué frecuencia se modifica los precios de los productos?

Tabla 37 ¢Con qué frecuencia se modifica los precios de los productos?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
VélidoMuy mala /8 40,0 40,0 40,0
Nunca
Mala / Casi 12 60,0 60,0 100,0
Nunca
Total 20 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Se muestra un 40% que nunca se modifica los precios de los
productos y el 60% indica casi nunca se modifica los precios de los productos. Esto
demuestra que la empresa trata de mantener sus presiones, pero esto no genera

ganancia constante o sino perdida para cada tienda.

Pregunta 30. ¢ Usualmente esta pendiente de los cambios de los precios en el

mercado por la demanda?

Tabla 38 ¢ Usualmente esta pendiente de los cambios de los precios en el
mercado por la demanda?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
ValidoMuy mala /9 45,0 45,0 45,0
Nunca
Mala / Casi 11 55,0 55,0 100,0
Nunca
Total 20 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Se muestra un 45% que nunca estan pendiente de los cambios de
los precios en el mercado por la demanda y el 55% califica como casi nunca no
tiene conocimientos de los cambios de los precios en el mercado por la demanda.
Esto demuestra que la empresa no cuanta con un analisis de mercado y que solo

busca vender a un precio mejor de la competencia.
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Pregunta 31. ;Con que frecuencia utiliza una estrategia de mercado?

Tabla 39 ¢Con que frecuencia utiliza una estrategia de mercado?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
VélidoMuy mala /4 20,0 20,0 20,0
Nunca
Mala / Casi 9 45,0 45,0 65,0
Nunca
Regular / A 7 35,0 35,0 100,0
Veces
Total 20 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Se muestra un 20% que nunca utiliza una estrategia de mercado,
el 45% indica casi nunca y el 35% indica a veces se utiliza una estrategia de
mercado. Esto demuestra que no se tiene una estrategia de mercado o que no se

utiliza muy constante por la falta de una herramienta de gestion.

Pregunta 32. ;Usualmente promociona u oferta productos a los clientes?

Tabla 40 ¢ Usualmente promociona u oferta productos a los clientes?

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje _ ...
valido acumulado
by iele 450 45,0 45,0
Nunca
Vélido Mala / Casi 11 550 55.0 100.0
Nunca
Total 20 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Se muestra un 45% que nunca promociona u oferta productos a
los clientes y el 55% indica casi nunca promociona u oferta productos a los clientes.
Esto demuestra que no se cuenta con una estrategia de mercado y no se sabe que

productos promocionar u ofertar.
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Pregunta 33. ¢Con que frecuencia realiza busqueda de proveedores?

Tabla 41 ¢Con que frecuencia realiza busqueda de proveedores?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
VélidoMala / Casil3 65,0 65,0 65,0
Nunca
Regular / A 7 35,0 35,0 100,0
Veces
Total 20 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Se muestra un 65% que casi nunca realiza busqueda de
proveedores y el 35% indica a veces realiza busqueda de proveedores. Esto
demuestra que la empresa no busca nuevas opciones de proveedores, por ello las
dependencias y falta de productos.

Pregunta 34. ¢ Cuenta con proceso de evaluacion de proveedores?

Tabla 42 ¢Cuenta con proceso de evaluacion de proveedores?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
ValidoMala / Casil3 65,0 65,0 65,0
Nunca
Regular / A 7 35,0 35,0 100,0
Veces
Total 20 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Se muestra un 65% que casi hunca realiza una evaluacién de
proveedores y el 35% indica a veces realiza una evaluacién de proveedores. Esto
demuestra que la empresa no cuenta con una evaluacion constante para calificar a

sus proveedores si cumplen con los pedidos o las exigencias de su cliente.
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Pregunta 35. ¢{Con que frecuencia se negocia con los proveedores para
adquirir nuevos productos?

Tabla 43 ¢ Con que frecuencia se negocia con los proveedores para adquirir
nuevos productos?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
VéalidoRegular / A6 30,0 30,0 30,0
Veces
Buena / Casi 9 45,0 45,0 75,0
Siempre
Muy buena /5 25,0 25,0 100,0
Siempre
Total 20 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Se muestra un 30% que a veces se adquirir nuevos productos, el
45% indica casi se siempre adquirir nuevos productos y el 25% indica siempre se
negocia con los proveedores para adquirir nuevos productos. Esto demuestra que
la empresa tiene constante comunicacién con los proveedores, pero no es
transparente en las adquisiciones de los productos.

Pregunta 36. ¢Con que frecuencia se cambia los objetivos y tacticas para
negociar con los proveedores?

Tabla 44 ¢Con que frecuencia se cambia los objetivos y tacticas para negociar
con los proveedores?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
ValidoMuy mala /5 25,0 25,0 25,0
Nunca
Mala / Casi 15 75,0 75,0 100,0
Nunca
Total 20 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Se muestra un 25% que nunca se cambia los objetivos y tacticas
para negociar con los proveedores y el 75% indica casi nunca se cambia los
objetivos y tacticas para negociar con los proveedores. Esto demuestra que para
comprar un producto no se evalla otras propuestas 0 no se negocia los precios de

venta.
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Pregunta 37. ¢Como califica el cumplimiento y comunicacién de los

proveedores?

Tabla 45 ¢Cémo califica el cumplimiento y comunicacion de los proveedores?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
VélidoMala / Casi7 35,0 35,0 35,0
Nunca
Regular / A 13 65,0 65,0 100,0
Veces
Total 20 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Se muestra un 35% que casi nunca los proveedores no cumplen
con los pedidos y no se tiene una buena comunicacion y el 55% indica a veces se
cumple y se tiene una comunicacion con los proveedores. Esto demuestra que los
proveedores presentan deficiencia en las entregas de sus pedidos y que no

mantiene una comunicacion constante.

Pregunta 38. ( Recomendarias a tu proveedor?

Tabla 46 ¢ Recomendarias a tu proveedor?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
VéalidoMuy mala /5 25,0 25,0 25,0
Nunca
Mala / Casi 9 45,0 45,0 70,0
Nunca
Regular / A 6 30,0 30,0 100,0
Veces
Total 20 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Se muestra un 25% que nunca recomendaria a sus proveedores,
el 45% indica casi nunca recomendaria y solo el 30% indica a veces que
recomendaria a sus proveedores. Esto demuestra que no confian en sus

proveedores y que presentan algunos problemas de gestion con ellos.
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Pregunta 39. ¢Con que frecuencia se mantiene siempre actualizado el
almacén?

Tabla 47 ¢Con que frecuencia se mantiene siempre actualizado el almacén?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
VélidoMuy mala /10 50,0 50,0 50,0
Nunca
Mala / Casi 4 20,0 20,0 70,0
Nunca
Regular / A 6 30,0 30,0 100,0
Veces
Total 20 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Se muestra un 50% que nunca se tiene actualizado el almacén, el
20% indica casi nunca se mantiene actualizado el almacén y solo el 30% indica a
veces se tiene actualizado el almacén. Esto demuestra que le hace falta un sistema
de gestién que ayude a controlar su almacén.

Pregunta 40. ;Con gue frecuencia se realiza un reporte de inventario?

Tabla 48 ¢Con que frecuencia se realiza un reporte de inventario?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
VélidoMuy mala /11 55,0 55,0 55,0
Nunca
Mala / Casi 3 15,0 15,0 70,0
Nunca
Regular / A 6 30,0 30,0 100,0
Veces
Total 20 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Se muestra un 55% gue nunca se realiza un reporte de inventario,
el 15% indica casi nunca se realiza un reporte de inventario y solo el 30% indica a
veces se realiza un reporte de inventario. Esto demuestra que le hace falta un

sistema de gestion que ayude en su gestion de inventario.
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Pregunta 41. ¢Con que frecuencia se tiene productos en el almacén sin
venderse?

Tabla 49 ¢Con que frecuencia se tiene productos en el almacén sin venderse?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
VélidoRegular / A7 35,0 35,0 35,0
Veces
Buena / Casi 7 35,0 35,0 70,0
Siempre
Muy buena / 6 30,0 30,0 100,0
Siempre
Total 20 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Se muestra un 35% que a veces se tiene productos en el almacén
sin venderse, el 35% indica casi siempre se tiene productos en el almacén sin
venderse y solo el 30% indica siempre se tiene productos en el almacén sin
venderse. Esto demuestra que le hace falta un sistema de gestion que ayude en su
logistica de almacén, para que los productos puedan rotar y no permaneces mucho

tiempo en el almacén.

Pregunta 42. ¢Usualmente se conoce la inversién por cada pedido en el
almacén?

Tabla 50 ¢ Usualmente se conoce la inversidon por cada pedido en el almacén?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
VéalidoMuy mala /14 70,0 70,0 70,0
Nunca
Mala / Casi 6 30,0 30,0 100,0
Nunca
Total 20 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Se muestra un 70% que nunca se conoce la inversién por cada
pedido en el almacén y el 30% indica casi hunca se conoce la inversion por cada
pedido en el almacén. Esto demuestra que le hace falta un sistema de gestion que

ayude en su logistica de almacén y controlar la inversién que tiene la empresa.
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Pregunta 43. ¢ Usualmente llegan los productos con la cantidad solicitada?

Tabla 51 ¢ Usualmente llegan los productos con la cantidad solicitada?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
VélidoRegular / A Veces13 65,0 65,0 65,0
Buena / Casi 7 35,0 35,0 100,0
Siempre
Total 20 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Se muestra un 65% que a veces llegan los productos con la

cantidad correcta y el 30% indica casi nunca llegan los productos con la cantidad

solicitada. Esto demuestra algo de incertidumbre que llegan los productos con la

cantidad solicitada y no se tiene un control para poder mejorar.

Pregunta 44. ¢(Con que medida usted califica la calidad y precio de los

productos?

Tabla 52 ¢ Con que medida usted califica la calidad y precio de los productos?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
VéalidoRegular / A13 65,0 65,0 65,0
Veces
Buena / Casi 7 35,0 35,0 100,0
Siempre
Total 20 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Se muestra un 65% que califica la calidad y precio de los productos

como regular y el 35% califica como casi siempre se tiene una buena calidad y buen

precio de los productos. Esto demuestra que los productos van acorde al precio de

compra, pero se puede mejorar la oferta con mejorar la gestion de sus productos.
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Pregunta 45. ¢ Como califica la calidad con respecto a uniformes, limpieza del
lugar e higiene?

Tabla 53 ¢ Como califica la calidad con respecto a uniformes, limpieza del lugar e
higiene?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
VéalidoRegular / A9 45,0 45,0 45,0
Veces
Buena / Casi 11 55,0 55,0 100,0
Siempre
Total 20 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Se muestra un 45% que la calidad con respecto a uniformes,
limpieza del lugar e higiene como regular y el 55% califica como casi siempre se
mantiene la calidad con respecto a uniformes, limpieza del lugar e higiene. Esto
demuestra que la calidad de servicio es regular y que se puede trabajar en mejorar
en estas actividades.

Pregunta 46. ;Cémo califica el tiempo de atencion?

Tabla 54 ¢Cémo califica el tiempo de atencion?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
ValidoMala / Casi8 40,0 40,0 40,0
Nunca
Regular / A 12 60,0 60,0 100,0
Veces
Total 20 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Se muestra un 40% que el tiempo de atencién es mala y el 60%
califica como regular el tiempo de atencion. Esto demuestra que no se tiene una
atencion Optima y que le hace falta una herramienta de gestion para controlar la

calidad de servicio y atencion al cliente.
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4.5. Analisis de resultados por promedio de la variables y dimensiones
En la Tabla 55 se muestran el promedio del resultado de las variables dependientes

e independientes. También se muestra el promedio de las 9 dimensiones en total.

Tabla 55 Resultados por promedio de la variables y dimensiones.
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Fuente: Elaboracion propia
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En el Figura 2 y Figura 3 se muestran la suma del promedio de las variables
independientes y dependientes. También se muestra el resultado de cada

dimension.

SUMA DEL PROMEDIO POR VARIABLES

50
48

L L]
46

VI: Sistema de gestion empresarial VD:Gestion Comercial

Figura 2 Comparacién del promedio por variables.

Fuente: propia
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Figura 3 Comparacién del promedio por dimensiones.

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion: Como se muestra en los Figura 2 y Figura 3 los empleados y los
gerentes se tiene una base del 47% donde se demuestra que le hace falta la
implementacion de un sistema de gestion empresarial y un 48% de incertidumbre
en la gestion comercial, esto indica que sus procesos y actividades no estan bien
definidos y claros. Por otro lado, el detalle del siguiente Figura de cada dimension
se requiere el apoyo y la capacitacion para definir procesos actuales en donde se

aportara dicha investigacion a mejorar.
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4.6. Analisis de resultado de la encuentra
En la Tabla 56 se muestran el conteo de las preguntas de los resultados por cada

respuesta.

Tabla 56 Conteo de la encuesta.

It\)/luueyna/ E:i?a/ Regul 'V'a"'?" m;?/a/
N PREGUNTAS , . ar / A Casi
Siempr Siempr Nunc
Veces Nunca
e e a
¢,Con que frecuencia registra las
1 ventas, compras, pedidos, solicitudes 0 0 5 6 9

u otros de la tienda?
.Se tiene registro de los nuevos
2 productos que van ingresando a la O 0 4 7 9
tienda?
¢Se  ha contado con algun
almacenamiento de datos?
,Con que frecuencia almacena
4 alguna informacion de los productos, 0 0 5 4 11
compras, ventas o pedidos?
,Como califica el uso de las
5 herramientas de Tl para un negocio o 6 13 1 0 0
uno personal persona?
¢Con qué frecuencia utiliza una

6 computadora, Tablet u otro 10 9 1 0 0
dispositivo?
¢Con que frecuencia se conecta a

7 una red aldmbrica o inalambrica con 9 11 0 0 0

un dispositivo?

8 ¢, Como califica las conexiones de red
gue tiene a su alrededor?
¢, Se ha contado con algun interfaz de
registro de compras?

1 ¢Se ha contado con algun contenido

0 de informacion del reporte compras?

1 ¢Se ha contado con algun interfaz de

1 registro de ventas?

1 ¢Se ha contado con algun contenido

2 de informacion del reporte ventas?

1 ¢Se ha contado con algun interfaz de

3 registro de proveedores?

1 ¢.Se ha contado con algun contenido
de informacion del reporte 0 0 0 0 20
proveedores?

1 ¢Se ha contado con algun interfaz de

5 registro de almacén?

0 0 0 0 20

0 0 0 0 20

0 0 0 0 20
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¢.Se ha contado con algun contenido
6 de informacién del reporte de
inventario?
¢Como califica el acceso por
usuario(perfil) a los médulos de un
sistema?
¢,Como califica que los datos
1 relevantes y delicada de la empresa
8 se protejan contra robo de
informacion?

o

20

20

1 ¢Se cuenta con un plan de compras? 0

abastecimiento de productos?
(A menudo se tiene catdlogo de
productos de los proveedores?
JUsualmente se tiene comunicacion
con diferentes proveedores?
¢Se cuenta con negociaciones de
pago o facilidades de pago?
¢Usualmente realiza seguimiento de
los pedidos?
¢Con gue frecuencia se registra de
pagos y productos de las compras?
¢ Se cuenta un control de rentabilidad
de los ingresos?
¢,Con que frecuencia las ganancias
de la compafia han aumentado?
1 ¢Con qué frecuencia se modifica los
0 precios de los productos?
¢Usualmente esta pendiente de los
cambios de los precios en el mercado
por la demanda?
1 ¢Con que frecuencia utliza una
2 estrategia de mercado?
1 ¢Usualmente promociona i oferta
3 productos a los clientes?
1¢:,Con que frecuencia realiza
4 busqueda de proveedores?
1 ¢Cuenta con proceso de evaluacion
5 de proveedores?
¢,Con que frecuencia se negocia con
los proveedores para adquirir nuevos
productos?
¢Con que frecuencia se cambia los
objetivos y tacticas para negociar con
los proveedores?
1 ¢Como califica el cumplimiento y
8 comunicacioén de los proveedores?

.,Con que frecuencia realiza su 0
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é ¢Recomendarias a tu proveedor? 0 0 6 9 5
5 JUsualmente tiene conocimiento de
como preservar la calidad de los O 0 6 14 0
productos?
2 g,'Con que frgcuenma se n]antlene 0 0 6 4 10
1 siempre actualizado el almacén?
2 ¢Con que.frecuen.ma se realiza un 0 0 6 3 11
2 reporte de inventario?
¢Con que frecuencia se tiene
productos en el almacén sin 6 7 7 0 0
venderse?
2 g,UsuaImente_ se conoce la inversion 0 0 6 14
4 por cada pedido en el almacén?
2 ¢Usualmente llegan los productos
5 con la cantidad solicitada? 0 ! 13 0 0
2 ¢Con que medida usted califica la 0 " 13 0 0
6 calidad y precio de los productos?
,Como califica la calidad con
respecto a uniformes, limpieza del 0 11 9 0 0
lugar e higiene?
523 ¢, Como califica el tiempo de atencion? 0 0 12 8 0
9% 11% 22% 23% 34%

Fuente: Elaboracion propia.

Respuestas obtenidas

40%
30%

0,
20% 1%

Buena / Casi
Siempre

9%

Muy buena /
Siempre

10%
0%

Figura 4 Suma total de encuesta

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Como resultado en la Tabla 56 y Figura 4, de la suma por cada
opcion muestra un incremento de inconformidad por tarde de los empleados que
no estan satisfecho y no cumple con la necesidad de la empresa y que dicha
organizacion no logra seguir avanzado y creciendo. Esto demuestra que una

herramienta de gestion ayudara a controlar estos problemas de gestion de la

empresa.

34%

22% 23%

Regular / A Veces Mala / Casi Nunca Muy mala / Nunca
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4.7. Analisis de resultados por variable dependiente e independiente

En la Tabla 57 y Figura 5 se muestran la suma de los resultados por tipo de opcion

de la variable Independiente, la cual fue realizada a 20 encuestados con 18

preguntas.
Tabla 57 Resultados de la encuesta por variable Independiente.
Muy buena Buena Regular / el
DIMENSIONES INDICADORES y Casi 9 Casi mala /
/ Siempre . A Veces
Siempre Nunca  Nunca
. 0 0 5 6 9
Recoleccion de Registro de datos 0 0 4 7 9
datos . 0 0 5 5 10
Almacenamiento de datos 0 0 5 4 1
Tipo de Hardware de 6 13 1 0 0
Plataforma y computadora 10 9 1 0 0
arquitectura . .9 11 0 0 0
Tipo de redes de conexion 8 11 1 0 0
Registro y reporte de O 0 0 0 20
compras 0 0 0 0 20
Registro y reporte de O 0 0 0 20
Procesamiento  de ventas 0 0 0 0 20
informacion Registro y reporte de O 0 0 0 20
proveedores 0 0 0 0 20
Registro y reporte de O 0 0 0 20
almacén 0 0 0 0 20
Permisos de Acceso por
Seguridad usuarios 2 c g g v
informatica Proteccion de datos vy
archivos 2 c v v o
20% 12% 6% 6% 55%
Fuente: Elaboracion propia.
VI: Sistema de gestion empresarial
60% 55%
50%
40%
30% 20%
20% 12% p p
TR : :
0% | |
Muy buena / Buena / Casi Regular / A Veces Mala / Casi Nunca Muy mala/ Nunca

Siempre Siempre

Figura 5 Andlisis de resultados por variable independiente.

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Segun los datos obtenidos el 32% de los trabajadores encuestados

presentan un nivel eficiente con a la variable independiente, el 6% presentan un

nivel regular y un 62% un nivel deficiente. Se determina que los empleados no estan

satisfechos con la forma de trabajo actualmente y un cambio seria lo éptimo para

mejorar su trabajo manteniendo un orden y actividades claras de sus funciones.
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En la Tabla N.° 58 y Figura 6 se muestran la suma de los resultados por tipo de
opcion de la variable dependiente, la cual fue realizada a 20 encuestados con 28
preguntas.

Tabla 58 Resultados de la encuesta por variable Dependiente.
Muy Buena / Regular Mala / Muy
DIMENSIONES INDICADORES buena / Casi / A Casi mala /
Siempre Siempre Veces Nunca Nunca

0 5 6 9 0
Plan de compras 0 5 14 1 0
0 0 6 6 8
Gestion de Negociaciones de 0 5 9 6 0
compras compras y 0 5 6 8 1
adquisiciones 0 0 5 7 8
Herramientas de
inventarios y O 0 0 6 14
compras
La rentabilidad en O 0 7 4 9
las ventas 0 0 12 8 0
Gestion de ElI costeo en las O 0 0 12 8
Ventas ventas 0 0 0 11 9
Impulsar la gestion 0 0 7 9 4
de ventas 0 0 0 11 9
Proceso de O 0 7 13 0
evaluacion de 0 0 7 13 0
proveedores
Gestion Negociar con los 5 9 6 0 0
estratégica de proveedores 0 0 0 15 5
clientes y Desempefio de los 0 0 13 v 0
proveedores proveedores
Relacion entre
clientes y 0 0 6 9 5
proveedores
Almacenamiento 0 0 6 14 0
L 0 0 6 4 10
Gestion de El control de
inventario y . : 0 0 6 3 11
almaceén inventarios
El impacto en las 6 7 7 0 0
compras 0 0 0 6 14
Control de calidad O 7 13 0 0
de Compras 0 7 13 0 0
Callc_ia}d de Aspecto_s_ tangibles 0 11 9 0
servicio del servicio
Satlsfaccmn del 0 0 12 8 0
cliente
2% 11% 33% 34% 21%

Fuente: Elaboracion propia.
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VD: Gestion Comercial

40% 33% 34%

30%
21%
20%
11%
0,
S B
||

0%
Muy buena / Buena / Casi Siempre Regular/AVeces Mala/Casi Nunca Muy mala/Nunca
Siempre

Figura 6 Andlisis de resultados por variable independiente.

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Segun los datos obtenidos el 13% de los trabajadores encuestados
presentan un nivel eficiente con a la variable dependiente, el 33.00% presentan un
nivel regular y un 54.00% un nivel deficiente. Se muestra que la empresa no cuenta
con procesos bien definidos y que solo se tiene como objetivo las ventas y cumplir

con las metas.
4.8. Analisis de resultados por dimensiones

En la Tabla 59 y Figura 7 se muestran la suma de los resultados por la dimension

Recoleccion de datos.

Tabla 59 Resultados de la encuesta por dimension: Recoleccién de datos.

Muy Buena / Regular Mala / Muy

DIMENSIONES INDICADORES buena [/ Casi / A Casi mala /
Siempre Siempre Veces Nunca Nunca
Registro de O 0 5 6 9
Recoleccion de datos 0 0 4 7 9
datos Almacenamiento O 0 5 5 10
de datos 0 0 5 4 11
0% 0% 24% 28%  49%

Fuente: Elaboracion propia.
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D1: Recoleccion de datos

60%
50%
40%
30% 24%

49%

28%

20%
10% 0% 0%
0%
Muy buena / Buena / Casi Regular / A Veces Mala / Casi Nunca Muy mala/ Nunca
Siempre Siempre

Figura 7 Andlisis de resultados por dimensién: Recoleccién de datos.

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Se muestra que los empleados llevan un registro Regular a Nunca
de sus ventas, compras y otros documentos, también se muestra que no cuenta
con un repositorio de datos y solo se cuenta informacidén en cuadernos y hojas.
Para poder implementar un sistema de gestion empresarial se requiere alimentar
con dicha informacién para poder definir el alcance y validad el tipo de informacion

que se almacenaria en el sistema.

En la Tabla 60 y Figura 8 se muestran la suma de los resultados por la dimensién

Plataforma y arquitectura.

Tabla 60 Resultados de la encuesta por dimension: Plataforma y arquitectura.

Muy Buena / Regular Mala / Muy
DIMENSIONES INDICADORES buena / Casi / A Casi mala /
Siempre Siempre Veces Nunca Nunca
Tipo de 6 13 1 0 0
Plataforma vy :'c?r;dp\)/:ﬁ;?iorade 10 9 1 0 0
arquitectura Tipo de redes 9 11 0 0 0
de conexion 8 11 1 0 0
41% 55% 4% 0% 0%

Fuente: Elaboracion propia.
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D2: Plataforma y arquitectura

50% 41%

40%

30%

20%

10% 4% 0% 0%

0% —
Muy buena / Buena / Casi Regular / AVeces Mala/ Casi Nunca Muy mala/ Nunca
Siempre Siempre

Figura 8 Anédlisis de resultados por dimension: Plataformay arquitectura

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Se muestra como resultado que siempre a casi siempre que el
personal tiene conocimiento, sabe cémo funciona y como conectarse a una red con
un dispositivo electrénico (Celular, Tablet, PC o Laptop). Esto nos indica que al
implementar un sistema de gestiébn empresarial seria de facil uso y seria adaptable

de una buna manera por parte de los empleados.

En la Tabla 61 y Figura 9 se muestran la suma de los resultados por la dimension

Plataforma y arquitectura.

Tabla 61 Resultados de la encuesta por dimension: Procesamiento de
informacioén.

Muy Buena / Regular Mala / Muy
DIMENSIONES INDICADORES buena / Casi / A Casi mala /
Siempre Siempre Veces Nunca Nunca
Registro y O 0 0 0 20
reporte de 0 0 0 0 20
compras
Registro y O 0 0 0 20
reporte de 0 0 0 0 20
Procesamiento ventas
de informacién Registro y O 0 0 0 20
reporte de 0 0 0 0 20
proveedores
Registro yo 0 0 0 20
reporte de
almacén 0 0 0 0 20
0% 0% 0% 0% 100%

Fuente: Elaboracion propia.
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D3: Procesamiento de informacion

120% 100%
100%
80%
60%
40%

20% 0% 0% 0% 0%
0%
Muy buena / Buena / Casi Regular /A Mala / Casi Muy mala /
Siempre Siempre Veces Nunca Nunca

Figura 9 Anédlisis de resultados por dimension: Procesamiento de informacion

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Se muestra un resultado que nunca se ha realizado algun
procesamiento de informacién de registro o reporte en ninguna area que ayude a

la empresa a tomar una decision para mejorar su gestion comercial.

En la Tabla 62 y Figura 10 se muestran la suma de los resultados por la dimension

Seguridad informética.

Tabla 62 Resultados de la encuesta por dimension: Seguridad informatica.

Muy Buena / Regular Mala / Muy
DIMENSIONES INDICADORES buena / Casi / A Casi mala/
Siempre Siempre Veces Nunca Nunca

Permisos de
Seguridad Acces_o por 20 0 0 0 0
. . usuarios
informatica Proteccion de
20 0 0 0 0

datos y archivos

100% 0% 0% 0% 0%

Fuente: Elaboracion propia.

140



D4: Seguridad informatica

120% 100%
100%
80%
60%
40%
20% 0% 0% 0% 0%
0%
Muy buena / Buena / Casi Regular / A Veces Mala / Casi Nunca Muy mala / Nunca
Siempre Siempre

Figura 10 Andlisis de resultados por dimensién: Seguridad informatica

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Se muestra un resultado que la seguridad de un sistemay los datos
de la empresa son informacion importante y delicado que no se deberia ser publico
0 compartir con usuarios externos. Esto nos indica que el sistema de gestion
empresarial deberia contar con un sistema de seguridad optimo y a medida del

negocio para sobre guardar la data de su informacion.

En la Tabla 63 y Figura 11 se muestran la suma de los resultados por la dimension

Gestion de compras

Tabla 63 Resultados de la encuesta por dimensidn: Gestion de compras.

Muy Buena [/ Regular Mala / Muy
DIMENSIONES INDICADORES buena [/ Casi / A Casi mala /
Siempre Siempre Veces Nunca Nunca
0 5 6 9 0
Plan de compras 0 5 14 1 0
0 0 6 6 8
Gestion de Nvedociaciones de 0 ° o 80
compras o
adquisiciones 0 0 5 7 8
Herramientas de
inventarios y 0 0 0 6 14
compras
0% 14% 33% 31% 22%

Fuente: Elaboracion propia.
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D5: Gestion de compras

0,
40% 149, 33% 31% 22%
0
E =
oo ° — L]
Muy buena / Buena / Casi Regular / A Veces Mala / Casi Nunca Muy mala / Nunca

Siempre Siempre

Figura 11 Andlisis de resultados por dimension: Gestion de compras.

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Un punto importante de la gestion comercial es la gestién de

compras y el proceso de inicio a fin, en la cual se tiene como resultado:

o Se muestra que la gestiébn de compras es regular y se realiza en ocasiones,
pero, se tiene el conocimiento de como se realiza dicha funcién. Por otro lado, se
quiere lograr con el sistema de gestidn empresarial que ayude a realizar la gestion
de compras o defina un mejor alcance y esto conlleva a automatizar un plan de

compras cuando se solicite.

o Se muestra que las negociaciones de compras y adquisiciones es regular y
se ha realizado en ocasiones, esto nos indica que la empresa tiene poca
comunicacién con proveedores y negociaciones de pago, pero se muestra que
menos del 33% no esta satisfecho por algin motivo o no desea perder la amistad
con el proveedor en busqueda de otro. También se muestra que no tiene la facilidad
de realizar el seguimiento de sus compras. Con el sistema de gestion empresarial
mejorara los procesos de compra y buscar tener un orden y seguimiento de los

pedidos.

o Se muestra que la empresa no cuento con una herramienta que le ayude a
gestionar estas adquisiciones y mantener un registro pagos de las compras. Con el
sistema de gestion empresarial se busca gestionar estas adquisiciones de
productos y tener un registro de pago digital que ayude a recordar y agilizar el
método de pago.

En la Tabla 64 y Figura 12 se muestran la suma de los resultados por la dimension

Gestion de Ventas.
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Tabla 64 Resultados de la encuesta por dimension: Gestion de Ventas.

Muy Buena / Regular Mala / Muy
DIMENSIONES INDICADORES buena / Casi / A Casi mala /
Siempre Siempre Veces Nunca Nunca
La rentabilidad O 0 7 4 9
en las ventas 0 0 12 8 0
Gestién de El costeo en las 0 0 0 12 8
Ventas ventas 0 0 0 11 9
Impulsar la 0 0 7 9 4
gestion de
ventas 0 0 0 11 9
0% 0% 22% 46%  33%

Fuente: Elaboracion propia.

D6: Gestidon de Ventas

50% 46%

40% 33%
30% 22%
20%
10% 0% 0% .
0%
Muy buena / Buena / Casi Regular / AVeces Mala/Casi Nunca Muy mala/ Nunca
Siempre Siempre

Figura 12 Analisis de resultados por dimension: Gestion de ventas.

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Otro punto importante de la gestion comercial, es la gestion de
ventas y el proceso de inicio a fin, en la cual se tiene como resultado:

o Se muestra que no se tiene un reporte, control o estatus de la rentabilidad
en las ventas, debido a que el proceso de venta es directo 0 se presenta de
inmediato, quiere decir que no siempre se tiene stock de productos y se realiza
compras a poco. Esto nos conlleva a no tener cuanto es la ganancia por producto
o la ganancia por dia, debido a que los precios suelen variar. Con el sistema de
gestion empresarial se busca gestionar y automatizar estos procesos en el cual nos
ayude a gestionar la venta en base de las compras.

o Se muestra que en el mercado existe diversos productos, por ello, la

demanda suele cambiar y esto demuestra que la empresa busca productos de
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menor precio y que no realice cambios de los precios; también se muestra que la
empresa no tiene un control de los cambios de los precios en el mercado. Con el
sistema de gestion empresarial se busca gestionar los productos y mantener
actualizado los precios de compra y venta.

o Se muestra que la empresa no esta acostumbrado a realizar ofertas,
promocionar productos o utilizar una estrategia de mercado. Esto conlleva que
requiere un apoyo y soporte en marketing digital y asi llegar a més clientes.

En la Tabla 65 y Figura 13 se muestran la suma de los resultados por la dimensién

Gestion estratégica de clientes y proveedores

Tabla 65 Resultados de la encuesta por dimension: Gestion estratégica de
clientes y proveedores

Muy Buena / Regular Mala / Muy
DIMENSIONES INDICADORES buena / Casi / A Casi mala /
Siempre Siempre Veces Nunca Nunca

Proceso de O 0 7 13 0
evaluacion de 0 0 E 13 0
proveedores
Negociar con 5 9 6 0 0
Gesthn_ los 0 0 0 15 5
estratégica  de proveedores
clientes y Desempefio de
proveedores los 0 0 13 7 0
proveedores
Relacion entre
clientes y O 0 6 9 5
proveedores
4% 8% 33% 48% 8%

Fuente: Elaboracion propia.
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D7: Gestion estratégica de clientes y proveedores
50% 48%

40% 33%

30%

20%

10% 4% 8% 8%
0% — ] ]

Muy buena / Buena / Casi Regular / AVeces Mala/ Casi Nunca Muy mala/Nunca
Siempre Siempre

Figura 13 Andlisis de resultados por dimensién: Gestidn estratégica de clientes y
proveedores

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: La Gestion estratégica de clientes y proveedores se obtuvo como
resultado los siguientes puntos:

o Se muestra que la empresa no cuenta con proceso bien definido de
evaluacion de proveedores, es uno de los puntos principales para poder calificar y
evaluar a los proveedores acorde a sus productos. Con el sistema de gestion
empresarial se busca tener un registro de evaluacién y también de ingresar nuevos
proveedores.

o Se muestra que la empresa no negociar con los proveedores muy seguidos,
si no se realiza compras constantes de diversos proveedores y no se lleva un
control para poder calificar o evaluar.

o Se muestra que la empresa a veces esta satisfecha con el desempefio de
sus proveedores.

o También se muestra, que la empresa como cliente de diferentes proveedores
no se encuentra satisfecho o identificado con sus proveedores para poder sugerir

a otros clientes.

En la Tabla 66 y Figura 14 se muestran la suma de los resultados por la dimension

Gestidn de inventario y almacén
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Tabla 66 Resultados de la encuesta por dimensidn: Gestion de inventario y

almacén.
Muy Buena / Regular Mala / Muy
DIMENSIONES INDICADORES buena / Casi / A Casi mala /
Siempre Siempre Veces Nunca Nunca
Al . 0 0 6 14 0
5 macenamiento 0 0 6 4 10
Gestion de £l wol  d
inventario y inven(t:;)r?ors? €0 0 6 3 11
almacen El impacto en las 6 7 7 0 0
compras 0 0 0 6 14
6% 7% 25% 27%  35%

Fuente: Elaboracion propia.

D8: Gestion de inventario y almacén

40% 35%

25% 27%
0,
0% [ ] [
Muy buena / Buena / Casi Regular / AVeces Mala/Casi Nunca Muy mala/Nunca
Siempre Siempre

Figura 14 Andlisis de resultados por dimensidn: Gestion de inventario y almacén

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: La Gestion de inventario y almacén se obtuvo como resultado los
siguientes puntos:

o Se muestra que la empresa cuenta con almacén, pero no preservar la calidad
de los productos, el ambiente o el espacio no esta bien organizado y no se tiene un
inventario de los productos almacenados. Con el sistema de gestion de empresarial
se lograra mantener un orden y clasificar los productos para definir lo primero que
ingresa es ultimo en salir.

o Se muestra que se cuenta con productos en el almacén sin venderse, debido
a las campanfas y las temporadas por cada mes. También se demuestra que no se
tiene el valor de la inversion que se tiene en el almacén. Con el sistema de gestion
empresarial se busca mejorar y organizar los procesos y mantener un reporte

actualizado.
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En la Tabla 67 y Figura 15 se muestran la suma de los resultados por la dimension

Calidad de servicio

Tabla 67 Resultados de la encuesta por dimension: Calidad de servicio.

Muy Buena / Regular Mala / Muy
DIMENSIONES INDICADORES buena / Casi / A Casi mala /
Siempre Siempre Veces Nunca Nunca
Control de O 7 13 0 0
calidad de 0 ~ 13 0 0
Compras
Calidad de Aspectos
servicio tangibles del O 11 9 0 0
servicio
S§t|sfaCC|on del 0 0 12 8 0
cliente
0% 31% 59% 10% 0%
Fuente: Elaboracion propia.
D9: Calidad de servicio
80% 59%
60% ,
20% 0% ’ 0%
] e

Buena / Casi Regular / AVeces Mala/Casi Nunca Muy mala/Nunca

Siempre

Muy buena /
Siempre

Figura 15 Andlisis de resultados por dimensién: Calidad de servicio.

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: La Calidad de servicio es otro punto importante para la gestion
comercial en el cual se obtuvo como resultado los siguientes puntos:

o Se muestra que la calidad de los productos para la venta va acorde a sus
precios, pero se busca mejorar la calidad de los productos y a mejor el precio para
los clientes.

o Se muestra una satisfaccion de los empleados para brindar un servicio
regular de atencion y mejorar la imagen de la empresa, pero se quiere mejorar aun
mas la calidad hacia los clientes y brindar una solucion tecnolégica que ayude en

la atencion.
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V. DISCUSION

5.1. Andélisis de discusion de resultados

En el presente trabajo de investigacion nos hemos planteado como problema
general. ¢ De qué manera la implementacion de un sistema de gestion empresarial
mejorara la gestion comercial en la empresa Global S.A.C.? Y planteamos como
Hipotesis general la siguiente: “Implementar un sistema de gestiéon empresarial,
para mejorar la gestion comercial en la empresa Global S.A.C.”

Del andlisis de los resultados obtenidos, mediante la técnica estadistica NO
paramétricas de escala ordinal en este caso se utilizo el Rho de Spearman para
observar el grado de correlacién entre las variables y que dicha Hipétesis se
confirma, y es asi, los siguientes argumentos:

Con respecto a confiabilidad del instrumento, observamos que los resultados
son: La fiabilidad de alfa de Cronbach es de 0.960 en el cual indica que el
instrumento de medicidn es excelente.

Con respecto al grado de correlacion entre la variable independiente y la
variable dependiente se demostro lo siguiente: Como P = 0,02 < 0,05 aceptamos la
Hipotesis alternativa (Ha), por lo tanto, existe relacion significativa entre el Sistema
de gestion empresarial y la Gestion Comercial. Como p = 0. 515 # 0 y esta relacién
es directa, es decir, la implementacion de un sistema de gestion empresarial
mejorara significativamente la gestibn comercial en la empresa Global S.A.C.,
Ademas la relacion es regular (p = 0.515).

La implementacién del sistema de gestion empresarial tendra procesos en el
cual la empresa pasara por etapas e hitos importantes de entrega de desarrollo y
cambio de sus procesos para poder implementar una versién beta y luego sera
incremental mediante como va creciendo la organizacién y la expansion de las
tiendas. Por otro lado, La empresa Global S.A.C., en el aspecto econ6mico no
cuenta con recursos suficientes para poder implementar o desarrollar un sistema
de gestiébn empresarial, debido a que la inversion y los cambios planteados son muy
drasticos para poder reestructurar la organizacion; Se tiene muchas alternativas,
pero primero se tiene que poder reforzar y cambiar los procesos principales del

negocio y luego poder implementar el sistema de gestidbn empresarial.
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Se sugiere implementar o alcanzar estas herramientas para poder comenzar
e implementar el sistema de gestion empresarial.

e P&agina Web comercial, donde los clientes y proveedores pueden consultar
sobre nosotros.

e Catalogo de productos, contar con esta herramienta lograra tener claro el
sector sus productos.

¢ Redes sociales, apoyo gratis y hacerse publicidad en esta era tecnolégica.

e Ventas online, este sistema se logrard con una inversion econdmica y se
puede trabajar como sistema de gestion empresarial.

Con respecto al grado de correlacion entre la variable independiente e
Hipotesis Especificos 1 se demostré lo siguiente: Como P = 0,015 < 0,05
aceptamos la Hipotesis alternativa (Ha), por lo tanto, existe relacion significativa
entre el Sistema de gestion empresarial y la Gestion Comercial. Como p = 0.534#
0 y esta relacion es directa, es decir, La implementacion del sistema de gestion
empresarial, mejorara en el proceso de seleccidn y negociacién de proveedores en
la empresa Global S.A.C., Ademas, la relacidn es considerable (p = 0.534).

El sistema de gestion empresarial permitird controlar de manera eficiente a
los clientes y proveedores, almacenando los valores importantes necesarias de
cada uno de ellos, ademas determinando la frecuencia de las compras y ventas
tanto del cliente como del proveedor, a ello se suman los reportes estadisticos de

compras y ventas que se obtendra con el sistema de gestion empresarial.

Con respecto al grado de correlacion entre la variable independiente e
Hipétesis Especificos 2 se demostré lo siguiente: Como P = 0,022 < 0,05
aceptamos la Hipétesis alternativa (Ha), por lo tanto, existe relacién significativa
entre el Sistema de gestion empresarial y la Gestion Comercial. Como p = 0.510 #
0 y esta relacion es directa, es decir, La implementacion del sistema de gestion
empresarial, mejorara los procesos de inventario y almacén, mejorando el control
de los productos en la empresa Global S.A.C. Ademas, la relacion es considerable
(p =0.510).

El sistema de gestion empresarial, mejorar las actividades y tareas del
control de inventarios de la organizacion, mediante el modulo de almacén y control

de inventarios, se tiene organizado a los productos de almacén, asi mismo se
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controlara adecuadamente los ingresos y salidas de los productos, también, se
determinara con facilidad los articulos que estan con fecha de excedida en el

almacén.

Con respecto al grado de correlacion entre la variable independiente e
Hipotesis Especificos 3 se demostré lo siguiente: Como P = 0,013 < 0,05
aceptamos la Hipétesis alternativa (Ha), por lo tanto, existe relacién significativa
entre el Sistema de gestion empresarial y la Gestion Comercial. Como p = 0.543 #
0 y esta relacién es directa, es decir, La implementacion del sistema de gestion
empresarial, mejorara el servicio de atencién rapida y la produccion de buena
calidad, con ello mejorando la imagen y la marca de la empresa Global S.A.C.
Ademas, la relacion es considerable (p = 0.543).

Lograra mejorar la calidad de servicio al tener implementado el sistema de
gestiébn empresarial y también se tendra un control exacto de tiempo de atencion
con el fin de medir la atencién por cada personal.

La empresa global S.A.C. se demuestra que existe una necesidad de
herramientas tecnoldgicas y también de reorganizacion de procesos principales, en
las cuales son: la gestién de compras, gestién de ventas, gestidén de estrategia de
proveedores y gestion de inventario. Con la implementacién del sistema de gestion
empresarial que mejorara significativamente la gestion comercial en la empresa
Global S.A.C. con el fin que la empresa se actualice en el mundo tecnoldgico para
llegar a més clientes, mejorar la rapidez del servicio de atencion al cliente, también
contar con mayor disposicion en la informacion del negocio y mejorar la toma

decisiones rapidas y oportunas.

5.2. Comparacion de resultados con los objetivos planteadas

Actualmente, en el mundo empresarial se maneja a través de la red y estar
conectados en diferentes puntos de ventas. Por otro lado, La globalizacion
actualmente ha ido generando cambios fundamentales en el mundo en lo que se
constituye como empresa 0 negocio, ya que las metodologias y herramientas
usadas sea en materia de comunicacion o0 apoyo en las ventas y compras han
sufrido grandes cambios en el transcurso del tiempo. Hoy en dia, toda empresa

grande, mediana y como pymes deberia usar el internet y las redes sociales como
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un medio de negocios y comunicacion directa para expandirse y darse a conocer;
sin embargo, por qué hay sectores como las MiPymes (micro, pequefa y mediana
empresa), que se muestran tan poco digitalizados cuando estamos en plena era
digital, debido a la falta de recursos econémicos o experiencia en su uso, el
desconocimiento de su utilizacion e innovacion, existencia de estas herramientas y
otros factores. Dicho esto, este trabajo de investigacion va enfocando a
implementar un sistema de gestion empresarial, para mejorar la gestién comercial
en la empresa Global S.A.C. Este cambio serd aceptado rapidamente debido a la
demanda y a la necesidad del mercado.

Los resultados obtenidos con respecto al objetivo general en nuestro trabajo
de investigacién, el cual consiste en implementar un sistema de gestion
empresarial para mejorar la gestion comercial en la empresa global S.A.C. Se
concluye que, mediante la implementacion de dicho software a medida del negocio,
se quiere lograr la optimizaciéon de actividades y proceso de almacenamiento,
agilizar y simplificar los trdmites documentarios contables que realiza el area de
compra y ventas. Se demostrara que el sistema de gestion empresarial permitira
mejoras, el cual se refleja en ahorro de recursos e insumo de materiales, mayor
productividad del personal, mejora en el servicio al cliente y mejorar el control del
inventario de los productos. Tal como se evidencian en los cuadros de resultados
de la encuesta por dimensiones de recoleccion de datos y procesamiento de
informacion. Es uno de los puntos mas importantes para poder iniciar el proceso de
reestructuracion del negocio e implementar un nuevo proceso de actividades.

Unos de los objetivos especificos son, disefiar el médulo de proveedores
e ldentificar los procesos de evaluacion de ellos, que contribuird con la
gestion de compras y venta en la empresa Global S.A.C. Se concluye que,
mediante la implementacion del dicho software a medida del negocio, se quiere
lograr que se reorganice la gestiéon de proveedores, con el fin, implementar un
mddulo que ayude a organizar dichas actividades y tener mapeado el alcance de
las compras y los beneficio que se tiene de ellos. Por otro lado, también se quiere
gestionar sus procesos para tener un mejor control. Tal como se evidencian en los
cuadros de resultados de la encuesta por dimensiones de gestion de compras,
ventas y proveedores. Es otro punto importante que muestra para obtener

productos de nueva calidad y mejorar el precio para la venta. Esto llevaria que la
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empresa global S.A.C. se reestructure sus procesos de ventas, compras Yy
proveedores.

Otro objetivo especifico es, disefiar el mddulo de almacén, que
contribuira con la gestion de almacenamiento en la empresa Global S.A.C. Se
concluye que, mediante la implementacion del dicho software a medida del negocio,
se quiere lograr un médulo de almacén e inventario, con la finalidad de facilitar la
administracion y el entendimiento de los procesos de compras y ventas, haciendo
mas fécil la integracién y comunicacién de otros moédulos o componentes de la
empresa, permitiendo ademas que se integre facilmente a cualquier plataforma de
hardware y software. Otro punto importante es que este médulo nos proporciona
informes tales como: Stock Actual, Stock por Rango de Fecha, Kardex, Kardex
Valorizado, etc. Estos informes los podemos obtener en linea y en cualquier
momento. Esto llevaria que la empresa global S.A.C. se reestructure los procesos
logisticos de compras, venta y proveedores.

El dltimo objetivo especifico es, demostrar un servicio de atencion rapida
y asegurar la exigencia que se espera obtener de los productos de buena
calidad, que contribuird en laempresa Global S.A.C. Se concluye que, mediante
la implementacién del dicho software a medida del negocio, se quiere lograr que el
tiempo de atencidn se optimice con la finalidad que el cliente encuentre o adquiere
lo que esta buscando en menos tiempo, también se busca que el sistema ayude a
tener un control actualizado para llegar a este objetivo. Otro punto importante lleva
a cabo con todo el personal de diferentes departamentos, lograr garantizar una
experiencia Unica, sélida y satisfactoria a cada cliente. Con el fin, de conocer y
ayudar a los clientes en sus necesidades, demanda, para tener una comunicacion

fluida con respuestas rapidas y efectivas a sus solicitudes.

152



VI. CONCLUSIONES

Al finalizar el desarrollo del trabajo de investigacion titulado: "IMPLEMENTACION
DE UN SISTEMA DE GESTION EMPRESARIAL PARA MEJORAR LA GESTION
COMERCIAL EN LA EMPRESA GLOBAL S.A.C. LIMA 2020.”, se obtuvieron las

siguientes conclusiones:

Primero: Se determiné que se acepta la hipétesis general. Como p=0.515#0 (Si
existe correlacion) y esta relacion es directa, es decir, “La implementaciéon de un
sistema de gestion empresarial, mejorara significativamente la gestion comercial en
la empresa Global S.A.C.”, Ademas, la relacion es considerable (p=0.534). también,
se determind que se acepta las  hipétesis especificas. Como
p=(0.534=0.510=0.543)#0 (Si existe correlacion) y esta relacién es directa, es decir,
La implementacion del sistema de gestion empresarial, mejorara en el proceso de
seleccion y negociacién de proveedores en la empresa Global S.A.C., La
implementacion del sistema de gestion empresarial, mejorara los procesos de
inventario y almacén, mejorando el control de los productos en la empresa Global
S.A.C.y Laimplementacion del sistema de gestion empresarial, mejorara el servicio
de atencion rapida y la produccién de buena calidad, con ello mejorando la imagen
y la marca de la empresa Global S.A.C. Ademas, la relacion es considerable para

su implementacion.

Segundo: Se logra disefiar y desarrollar un sistema de gestion empresarial a
medida que el negocio vaya creciendo y obteniendo resultados como aumento en
las ventas, mejor control de los productos, generar reportes simples de compra y
ventas. También tener una estrategia de mercado en esta era tecnolégica, esto
permitird mejorar y automatizar los procedimientos comerciales de la empresa
Global S.A.C. Para ello, se han analizado los procedimientos y procesos que se
llevan a cabo de manera tradicional y luego realizando el estudio que mejor
tecnologia a utilizar, se llegé al punto que, para implementar un sistema de gestion
empresarial, primero la organizacion deberia contar con herramientas para

adaptarse a los cambios y al mundo tecnoldgico.
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1)

2)

En esta primera etapa: implementacion y adaptacion para la empresa Global
S.A.C. antes de la implementacién de un sistema de gestion empresarial,
debera tener:

Contar con numero empresarial (WhatsApp Empresarial) y correo electrénico
administrativo propio de la empresa.

Contar con redes sociales (Facebook, Instagram, Twitter o LinkedIn) en todas
las plataformas disponibles y programar publicaciones, para esto se brindara
soporte y consejos para su manejo.

Publicar los puntos de venta en Google y crear una pagina web basico (Google
Mi Negocio).

Contar con pagina web comercial (opcional).

Contar con un sistema de inventario y control en Excel (Microsoft office)

En la segunda etapa: implementacién del sistema de gestion empresarial, se
deberia tener presente estas opciones:

Se definird un marco de trabajo 6ptimo (Agil o Waterfall). Para la entrega de
desarrollo del sistema de gestion empresarial.

Elaborar un plan de trabajo en cronograma de actividades y especificaciones
de Requerimientos y Andlisis de Requerimiento de Usuario.

Realizar andlisis y disefio de contenidos, flujos de navegacion, interfaz del
usuario, estructura visual y estética, incluyendo las secciones de informacion
necesarias para satisfacer los requerimientos de navegabilidad y accesibilidad
del usuario alineado con lo que, la empresa desea promover o presentar,
cumpliendo con la normatividad vigente.

Desarrollo e implementacion del sistema de gestion empresarial y realizar las

pruebas unitarias, pruebas del portal web y pruebas de integracion.

Tercero: Al lograr mejorar el proceso de compras en la empresa Global S.A.C.,

mediante la automatizacion de los procedimientos manuales y reestructuracion del

proceso de compras. También, se mejora el control adecuado de los registros de

compras tanto al crédito como al contado. La implementacion de un sistema de

gestion empresarial implementard un médulo completo que permitird el control

adecuado de las compras.
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Cuarto: Al lograr mejorar el proceso de ventas de productos a los clientes,
mediante automatizacion de las actividades tradicionales y manuales, se lograra la
implementacion de un sistema de gestion empresarial con un médulo completo que
permite el control adecuado de las ventas, la impresion de las boletas, facturas y
los comprobantes de pago, asi como la determinacion de informes adecuadamente
analizados y resumenes de ventas por periodo a seleccionar y reporte por articulo

de mayor ganancia.

Quinto: Al lograr mejorar el control del almacén mediante el uso del sistema de
gestion empresarial para mejorar la gestion comercial, se obtendra un maodulo
completo que permitira, que se puede determinar y visualizar con facilidad los
saldos del control de stock y Kardex de los productos, determinar los productos que
tienen un stock debajo del minimo establecido o aquellos productos que presenta
un periodo de tiempo muy largo en el almacén y también los productos que tienen
fecha de vencimiento cumplido o por cumplirse. También permite tomar acciones
para la compra, remates, ofertas, promociones o descuentos. Asi mismo se puede
emitir los reportes de movimientos de ingreso o salida de los productos, Stock
Actual, Kardex, Costo de Ventas, Saldo Valorizado, Movimiento por Producto y

otros.

Sexto: Al lograr mejorar el proceso del control de los clientes y proveedores,
incorporando un médulo estratégico informatico que permite la administracion y el
control de los datos, asi como la determinacion de las estadisticas tanto en las
ventas y compras. Esto permitira facilitar la toma de decisiones para los pedidos de
compras de los proveedores y mejorar la atencion de los clientes, brindado un

producto de calidad y a mejor precio.

Séptimo: Al lograr una buena calidad y un buen servicio de atencion la empresa
Global S.A.C. demuestre un orden y categorizacion de los productos, manteniendo
una rotulacion de precio, Por otro lado, la implementacion de un sistema de gestion
empresarial se realiza un cambio de buena presentacién, dandole mayor rapidez

en la atencion en el proceso de ventas y entrega de los productos.
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Vil. RECOMENDACIONES

Partiendo y complementando de las conclusiones obtenidas en el presente trabajo
de investigacion en la empresa Global S.A.C., se plantea las siguientes sugerencias

y recomendaciones:

1. Se le recomienda en continuar e implementar el sistema de gestion
empresarial de los modulos faltantes, con el fin de continuar en la
automatizacion de sus actividades y en su continuo cambio tecnologico.

2. Se le recomienda cumplir el plan de implementacion y desarrollo del sistema
de gestion empresarial, para que la inversidon no sea muy elevada y realice
muchos cambios e inicie el cambio cultural en la organizacion.

3. Se sugiere que la organizacion implemente una estrategia de marketing y
publicidad para llegar a otros sectores, a la par utilizar siempre las redes
sociales y mantener siempre actualizado su catalogo de productos.

4. Se le recomienda mantener capacitaciones constantes a todo el personal de
la organizacion y detallar los perfiles y roles de cada uno de ellos. Esto
mantendra una buena administracion para administrar adecuadamente el
sistema de gestidbn empresarial en la organizacion.

5. Se sugiere si se realiza cambios o modificaciones, solicite el apoyo y
asesoramiento a un profesional especialista en disefio e implementacion de
sistemas informaticos para realizar ampliaciones, mejoras o reajustes en los

mddulos de los procedimientos nuevos o existentes.
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5 |interfaz de registro de almacén? | Likert

167




Registro y ¢, Se a contado con algln
1 ) ) ”
reporte de contenido de informacion del
. 6 . . .
almacén reporte de inventario? Likert
Permisos
de ¢,Coémo califica el acceso por
1 : , .
Segurida Acceso 7 usua_lrlo(perfll) a los modulos de
d por un sistema?
. ... | usuarios Likert
informétic = - —
Protecci6 ¢, Como califica que los datos
a :
n de 1 | relevantes y delicada de la
datosy |8 |empresa se protejan contra robo
archivos de informacién? Likert
1| ¢ Se cuenta con un plan de
9 | compras? Likert
Plan de |2 |¢Con que frecuencia realiza su
compras | 0 | abastecimiento de productos? Likert
2 | ¢ A menudo se tiene catalogo de
1 | productos de los proveedores? | Likert
5 ¢ Usualmente se tiene
2 Negociaci comunicacion con diferentes
Gestion 2 ” .
de ones de proveedores” Likert
compras compras y| 2 | ¢ Se cuenta con negociaciones
adquisicio | 3 | de pago o facilidades de pago? |Likert
nes 2 | ¢ Usualmente realiza
4 | seguimiento de los pedidos? Likert
Herramie
ntas de
: 2] . .
inventario 5 ¢,Con que frecuencia se registra
sy de pagos y productos de las
) compras compras? Likert
VD: -
Gestion La 2 | ¢ Se cuenta un control de
» ) ’ .
Comerc rentabilida 6 r.entabllldad de los ingresos” Likert
: ¢, Con que frecuencia las
ial denlas |2 . =
ventas | 7 | 9anancias de la compafiia han _
aumentado? Likert
¢,Con qué frecuencia se
Gestion El costeo g modifica los precios de los
de en las productos? Likert
Ventas ¢Usualmente esta pendiente de
ventas |2 . )
9 los cambios de los precios en el
mercado por la demanda? Likert
Imoulsar 3 | ¢, Con que frecuencia utiliza una
puisar 1 estrategia de mercado? Likert
la gestion - .
de ventas 3 | ¢ Usualmente promociona u _
1 | oferta productos a los clientes? | Likert
Gestion | Proceso | 3 |¢Con que frecuencia realiza
estratégic de 2 | busqueda de proveedores? Likert
ade evaluacié
clientes y nde 3
proveedo | proveedor | 3 | ¢ Cuenta con proceso de
res es evaluacion de proveedores? Likert
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¢,Con que frecuencia se negocia

Negociar i con los proveedores para
con los adquirir nuevos productos? Likert
proveedor 3 ¢, Con que frecuencia se cambia
es 5 los objetivos y tacticas para
negociar con los proveedores? | Likert
Desempe
flo de los | 3 | ¢ Como califica el cumplimiento
proveedor | 6 | y comunicacion de los
es proveedores? Likert
Relacion
entre 3
clientesy 7
proveedor ¢ Recomendarias a tu
es proveedor? Likert
3 ¢ Usualmente tiene conocimiento
3 de como preservar la calidad de
Almacena los productos? Likert
miento 3 ¢, Con que frecuencia se
9 mantiepe siempre actualizado el
Gestion almacén? Likert
El control
de
inventario | . . . 4 . .
inventario | 0 | ¢, Con que frecuencia se realiza
almgcén S un reporte de inven_tario’?_ Likert
4 ¢ Con que frecuencia se tiene
El 1 productos en el almacén sin
impacto venderse? Likert
en las 4 ¢Usualmente se conoce la
compras |, inversion por cada pedido en el
almacén? Likert
4 ¢Usualmente llegan los
Control de | 3 prqdyctos con la cantidad _
calidad de solicitada? . _ Likert
Compras |4 g,Con_ que medld_a usted califica
4 la calidad y precio de los
Calidad productos? Likert
de Aspectos
servicio | tangibles |4 | ¢Como califica la calidad con
del 5 | respecto a uniformes, limpieza
servicio del lugar e higiene? Likert
Satisfacci 4
on del 6 ¢, Como califica el tiempo de
cliente atenciéon? Likert
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Anexo 3: Instrumentos

ENCUESTA

"IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA DE GESTION EMPRESARIAL PARA
MEJORAR LA GESTION COMERCIAL EN LA EMPRESA GLOBAL S.A.C. LIMA
2020.”

Instrucciones:
Estamos realizando una investigacion para conocer su opinion e interés de implementar un

sistema de gestion empresarial para mejorar la gestion comercial en la Empresa Global S.A.C
Este cuestionario es anénimo, por favor no escribir su nombre ni apellidos.
Lea detenidamente cada pregunta y marque con una(X) la alternativa de su eleccion.
Margue Unicamente una opcién.

PREGUNTAS RESPUESTAS
¢ Con que frecuencia registra las ventas, Muy Buena/ | Regular | Mala/ Muy
1 | compras, pedidos, solicitudes u otros de la buena / Casi /A Casi mala /
tienda? Siempre |Siempre | Veces | Nunca | Nunca
, . Muy Buena/ | Regular | Mala/ Muy
¢, Se tiene registro de los nuevos productos . :
2 gue van ingresando a la tienda? b.uena/ .Ca5| [A Casi mala /
Siempre | Siempre| Veces | Nunca | Nunca
; Se a contado con algun almacenamiento Muy Buena/ | Regular | Mala / Muy
3|¢ buena/ | Casi /A Casi | mala/
de datos? . .
Siempre | Siempre| Veces | Nunca | Nunca
¢, Con que frecuencia almacena alguna Muy Buena/ | Regular | Mala/ Muy
4 |informacioén de los productos, compras, buena / Casi /A Casi mala /
ventas o pedidos? Siempre |Siempre| Veces | Nunca | Nunca
¢, Como califica el uso de las herramientas Muy Buena/ | Regular | Mala/ Muy
5 | de Tl para un negocio o uno personal buena / Casi /A Casi mala /
persona? Siempre |Siempre | Veces | Nunca | Nunca
; Con qué frecuencia utiliza una Muy Bueng/ Regular Mala_/ Muy
6 |¢ ) " buena / Casi /A Casi mala /
computadora, Tablet u otro dispositivo? . .
Siempre | Siempre| Veces | Nunca | Nunca
¢,Con que frecuencia se conecta a una red Muy Buena /| Regular | Mala / Muy
! alambrica o inalambrica con un dispositivo? b.uena/ .Ca5| /A Casi mala /
Siempre | Siempre| Veces | Nunca | Nunca
; Como califica las conexiones de red que Muy Buena /| Regular | Mala / Muy
8 |¢ buena/ | Casi /A Casi | mala/
tiene a su alrededor? : ,
Siempre |Siempre| Veces | Nunca | Nunca
. . Muy Buena/ | Regular | Mala/ Muy
9 ?esfsigzgti%?nc?gggun interfaz de buena/ | Casi /A Casi | mala/
9 pras: Siempre |Siempre | Veces | Nunca | Nunca
¢, Se a contado con algun contenido de Muy Bueng/ Regular Mala_/ Muy
10|: . buena / Casi /A Casi mala /
informacion del reporte compras? . .
Siempre |Siempre| Veces | Nunca | Nunca
, . Muy Buena/ | Regular | Mala/ Muy
11 (,Se_: a contado con algun interfaz de buena / Casi A Casi mala /
registro de ventas? . .
Siempre | Siempre| Veces | Nunca | Nunca
_ , . Muy Buena/ | Regular | Mala/ Muy
12 _(,Se a co_r)tado con algun contenido de buena / Casi A Casi mala /
informacion del reporte ventas? . .
Siempre | Siempre| Veces | Nunca | Nunca
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; Se a contado con algun interfaz de Muy Buena /| Regular| Mala/ Muy
13| ¢>° buena/ | Casi /A Casi | mala/
registro de proveedores? . .
Siempre | Siempre| Veces | Nunca | Nunca
¢, Se a contado con algun contenido de Muy Bueng/ Regular Mala_/ Muy
14 |: y; buena / Casi /A Casi mala /
informacion del reporte proveedores? . .
Siempre | Siempre| Veces | Nunca | Nunca
_ . Muy Buena/ | Regular | Mala/ Muy
15 ?es?szgzréi?;gggnilgun interfaz de buena / Casi /A Casi mala /
9 ' Siempre | Siempre| Veces | Nunca | Nunca
_ . . Muy Buena/ | Regular | Mala/ Muy
16 ."Se a cqr)tado con algdn c_ontenldc_) de buena / Casi /A Casi mala /
informacion del reporte de inventario? . .
Siempre | Siempre| Veces | Nunca | Nunca
; Como califica el acceso por usuario(perfil) Muy Buenq/ Regular Mala'/ Muy
17| ¢ B ; buena/ | Casi I A Casi | mala/
a los modulos de un sistema? : :
Siempre |Siempre| Veces | Nunca | Nunca
¢, Como califica que los datos relevantes y Muy Buena/ | Regular | Mala/ Muy
18 | delicada de la empresa se protejan contra buena / Casi /A Casi mala /
robo de informacién? Siempre | Siempre| Veces | Nunca | Nunca
Muy Buena/ | Regular | Mala/ Muy
19 | ¢ Se cuenta con un plan de compras? buena / Casi /A Casi mala /
Siempre | Siempre| Veces | Nunca | Nunca
_ . . Muy Buena/ | Regular | Mala/ Muy
¢ Con que frecuencia realiza su : :
20 abastecimiento de productos? b_uena/ _Ca3| [A Casl mala /
Siempre | Siempre| Veces | Nunca | Nunca
_ . , Muy Buena/ | Regular | Mala/ Muy
21 ¢A menudo se tiene catalogo de productos buena / Casi A Casi mala /
de los proveedores? . .
Siempre | Siempre| Veces | Nunca | Nunca
22 ¢Usualmente se tiene comunicacion con blIJ\Ael;é / Blézg?/ Re/g’l‘ilar '\éﬂzi/ ml\glljg /
diferentes proveedores? . .
Siempre | Siempre| Veces | Nunca | Nunca
; Se cuenta con negociaciones de pago o Muy Buena /| Regular | Mala / Muy
23 ?acilidades e pa 0% Pag buena/ | Casi /A Casi | mala/
pago: Siempre | Siempre | Veces | Nunca | Nunca
; Usualmente realiza seguimiento de los Muy Buena/| Regular| Mala/ Muy
24 ¢edidos’> 9 buena/ | Casi /A Casi | mala/
P ) Siempre | Siempre| Veces | Nunca | Nunca
: . Muy Buena/ | Regular | Mala/ Muy
¢.Con que frecuencia se registra de pagos y . :
25 productos de las compras? b_uena/ _Ca5| /A Casi mala /
Siempre | Siempre| Veces | Nunca | Nunca
. . Muy Buena/ | Regular | Mala/ Muy
26 (,Sg cuenta un control de rentabilidad de buena / Casi A Casi mala /
los ingresos? . .
Siempre | Siempre| Veces | Nunca | Nunca
; Con que frecuencia las ganancias de la Muy Buena /| Regular | Mala / Muy
o7|¢~onau 9 buena/ | Casi /A Casi | mala/
compafia han aumentado? . .
Siempre |Siempre| Veces | Nunca | Nunca
¢, Con qué frecuencia se modifica los Muy Buena /| Regular | Mala / Muy
28 precios de los productos? b.uena/ .Ca3| /A Casi mala /
Siempre | Siempre| Veces | Nunca | Nunca
¢Usualmente esta pendiente de los Muy Buena/ | Regular | Mala/ Muy
29 | cambios de los precios en el mercado por buena / Casi /A Casi mala /
la demanda? Siempre | Siempre| Veces | Nunca | Nunca
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; Con que frecuencia utiliza una estrategia Muy B“e”‘?" Regular Mala'/ Muy
30(¢ buena/ | Casi /A Casi | mala/
de mercado? . .
Siempre | Siempre| Veces | Nunca | Nunca
; Usualmente promociona u oferta Muy Buena/| Regular| Mala/ Muy
31(¢ : buena/ | Casi /A Casi | mala/
productos a los clientes? . .
Siempre | Siempre| Veces | Nunca | Nunca
_ . . , Muy Buena/ | Regular | Mala/ Muy
32 ¢ Con que frecuencia realiza busqueda de buena / Casi A Casi mala /
proveedores? . .
Siempre | Siempre| Veces | Nunca | Nunca
; Cuenta con proceso de evaluacion de Muy Bueng/ Regular Mala_/ Muy
33|¢ buena / Casi /A Casi mala /
proveedores? . .
Siempre | Siempre| Veces | Nunca | Nunca
¢ Con que frecuencia se negocia con los Muy Buena/ | Regular | Mala/ Muy
34 | proveedores para adquirir nuevos buena / Casi /A Casi mala /
productos? Siempre |Siempre| Veces | Nunca | Nunca
¢, Con que frecuencia se cambia los Muy Buena/ | Regular | Mala/ Muy
35 | objetivos y tacticas para negociar con los buena / Casi /A Casi mala /
proveedores? Siempre |Siempre| Veces | Nunca | Nunca
; Como califica el cumplimiento y Muy Buena /| Regular| Mala / Muy
36|¢ e buena/ | Casi /A Casi | mala/
comunicacion de los proveedores? . .
Siempre | Siempre| Veces | Nunca | Nunca
Muy Buena/ | Regular | Mala/ Muy
37| ¢ Recomendarias a tu proveedor? buena / Casi /A Casi mala /
Siempre |Siempre | Veces | Nunca | Nunca
; Usualmente tiene conocimiento de cémo Muy Bueng/ Regular Mala_/ Muy
38|¢ ) buena / Casi /A Casi mala /
preservar la calidad de los productos? Siempre | Siempre| Veces | Nunca | Nunca
39 ¢, Con que frecuencia se mantiene siempre blIJ\Ael;é/ Blézg?/ Re/g’l‘ilar '\éﬂzi/ ml\glljg/
actualizado el almacén? . .
Siempre | Siempre| Veces | Nunca | Nunca
; Con que frecuencia se realiza un reporte Muy Buenq/ Regular Mala_/ Muy
40|47 : buena/ | Casi /A Casi | mala/
de inventario? . .
Siempre | Siempre| Veces | Nunca | Nunca
; Con que frecuencia se tiene productos en Muy Buena/| Regular| Mala/ Muy
41¢ L buena/ | Casi /A Casi | mala/
el almacén sin venderse? . .
Siempre | Siempre| Veces | Nunca | Nunca
. . . Muy Buena/ | Regular | Mala/ Muy
42 é:ds:ag(iegéeeieetlzzﬂ?];i;;nversmn por buena / Casi /A Casi mala /
P ' Siempre |Siempre| Veces | Nunca | Nunca
; Usualmente llegan los productos con la Muy Buena/| Regular| Mala/ Muy
43|¢-> e lleg P buena/ | Casi I A Casi | mala/
cantidad solicitada? . .
Siempre | Siempre| Veces | Nunca | Nunca
_ . - . Muy Buena/ | Regular | Mala/ Muy
44 (,Con gue medida usted califica la calidad y buena / Casi A Casi mala /
precio de los productos? . .
Siempre |Siempre| Veces | Nunca | Nunca
) e . Muy Buena/ | Regular | Mala/ Muy
B oo dopegs | buena/ | Casi | TA | Casi | maka
- IMp 9 9 ' Siempre | Siempre| Veces | Nunca | Nunca
Muy Buena/ | Regular | Mala/ Muy
46 | ¢ Como califica el tiempo de atenciéon? buena / Casi /A Casi mala /
Siempre | Siempre| Veces | Nunca | Nunca
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Anexo 4: Validacion de Instrumentos

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DE LOS INSTRUMENTO S

VARIABLE INDEPENDIENTE: SISTEMA DE GESTION EMPRESARIAL

M | Dimensiones ! items Pertinen | Relevan | Claridad | Sugere
« | I. RECOLECCION DE DATOS S5 | No| 5i| Ho| 5i| Mo
1 £ Con que frecusncia registra las ventas, compras, pedideos, solictudes X X %
u otros de la bends? )
2 :5e tiene registro de los nuevos productos gue van ingresando a la X
tienda?
3| :5e a contada con algdn almacenamiento de datos? S x
& | £Con que frecusncia almacena alguna infarmacién de las productas, x X %
compras, ventas o pedidos? i
Il. PLATAFORMA ¥ ARGUITECTURA S5 | No| 5i| HNo| 5i| Mo
= | &éComo califica el uso de las herramientas de Tl para un negocic o uno x x x
" | personal persona? )
a | #Ton qué frecusncia utiliza una computadors, Tablet u ofro x x
_ | dispesitive? .
= £Caon que frecusncia e conecia 8 una red alémibrica o inslambrica ¥ W
con un dispositive? )
8 | zCdmio califica las conexicnas da red gue tiene a su alrededor? * x X
lll. PROCE SAMIENTO DE INFORMACION S5 | Mo| 5i| Ho| 5i| Mo
2 | :5e a contado con algdn interfaz de registro da compras? x X K
1| :5e a contada con algdn contanido de infermacion del reporte
= x x x
0| compras?
: 25e a contado con algln interfaz de regisiro da ventas? x X s
; 25e a contado con algon contanido de informacion del reporte vertas? | X X K
; 25e a contado con algon interfaz de regisiro de provesdores? x X K
1| :Se 5 contado con algln contenido de informacion del reporte x x X
4 | provesdoras? )
,1: 25e a contado con algon interfaz de regisiro da almacén? X X X
1| :Se 5 contado con algln contenido de informacion del reporte de x x X
g | inwentsrio? i -
V. SEGURIDAD INFORMATICA S5 | No| 5i| Ho| 5i| Mo
1| zComio califica el acceso por usuaric(perdl) 8 los modulos de un x x X
7 | sistema? )
1| iComao califica que los datos relevantes y delicads de la emprasa == ¥ x %
2 | protejan contra robo de informacion? :
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CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DE LOS INSTRUMENTO S
VARIABLE DEPENDIENTE: GESTION COMERCIAL

M. | Dimensiones | items PEFIT;,'E"D HEI?;‘?‘“': Cla.jr:-:la S'IE:;E”
I GESTION DE COMPRAS S5i| Ho | Si| Mo | 5| No
18 | ; B= cusnts con un plan de compras? X X X
20 | iCon gue frecusncia realiza su abastecimiento de producios? X x x
21 | ;A menudo == tisne catalogo de producios de los provesdores? X x X
2 | ;Usualmaniz se tiene comunicacian con diferentes provesdores? X X X
23 | i5= cusnis con negociacionss de pego o faciidades de pago? X x x
24 | ;lJ=ualments resliza seguimienio dz los pedidos? X x X
= | iCon gue frecusncia se registrs e pagos y productos de |55
43 -g.':u'np'gs'? = Ge=vE A A A
Il. GESTION DE VENTAS S5i| Mo | Si| Mo | 5| No
26 | i Se cuenda un comrol de rentzkilidsd de los ingresos? X X X
- | i Con que frecusncia las ganansizs de |z cormpania han
< .:.:urrerﬂa:i:-‘? ) i * * *
28 | ;Con gue frecusncia s2 modifica los precios de los productos? X X X
20 ; Uzualmentz esta pend ente de los cambios de bos precios en e % ¥ X
marzado por la demanda?
30 | ;i Con gue frecusncia utliza una estrategia de mercado? X x x
M | jJ=ualmentz promociona U oferta producios 3 los clisntes? X x X
P'H'E:'E'EE[PEIGI;EES;IGN ESTRATEGICA DE CLIENTES Y sil ol sl Mol sl Mo
2 | ;Con gue frecusncia realiza busoueda d= proveedores? X X X
33 | jCu=nts con proceso de eyauacion de proveedones? X x x
14 i Con gue frecusncia s= negocia con los provesdones para adguirir % ¥ %
nuevos productos? _
15 &Con que fracusncia s2 cambia los objstives i tacticas pars % ¥ %
nefociar con los provesdores? _
; Como califica & cumplimeento ¥ comunicacion de los
30 Ilfmu'ee:-:rez’-' F ! * x *
A7 | ;Recomendanizs a tu provesdor? X X X
. GESTION DE INVENTARIO ¥ ALMACEN S5i| Mo | Si| Mo | 5| No
a5 ,-_ég_;r:!_lr:ll:h:;;en: conocimiEnta de como presenar |3 cslidad de ¥ ¥ ¥
38 | ;Congue frecusncia s mantiene siemgre actualizado & almasen? | X x x
40 | ;iCon gue frecusncia se realiza un reporis de inventario? X X x
. : Con gue fizrmsnss se bene producios en el glmaesg.sin
41 'jE'de:r:lse'? F i * x *
42 ¢U=ualmani= se conoce la inversion por cada pedido en &l ¥ ¥ %
slrnacsn®
W CALIDAD DE SERMICIO Si| Ho | Si| Mo | Si[ No
43 | iU=ualmentz ll=gan los producios con |3 cantidad solicitada® X x X
. i Con gue madida usted califics |z calidad y pracio de los
“ gn:rdL;-:-E" 'e A X X
25 ¢ Como califics I3 cafdad con respecta 3 unifarmes, limpizza del
ugar e higiens? % x x
; Como califica &l tiempo de afencian? i w i
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Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ X ] Aplicable después de corregir [ ] Mo aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez validador. Drf Mg:

...BENAVENTE ORELLANA EDWIN HUGO.......

DM 2 062637 0 siias crrnanassnin snnn nans

Especialidad del validador : DOCENTE METODOLOGO! TEMATICO...

TPertinencia: El item corresponde al concepto torico formulado.
*Relevancia: El item ez apropiado para representar al componente o
dimension especifica del constructo

Claridad: Se enfiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es
concizo, exacto y directo

Mota: Suficienciz, s dice sufidencia cuando los items plantzados son
cuficientes para medir |a dimension

e A
=y,

06 de SEPTIEMBRE del 2020.

Firma del Validador
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CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DE LOS INSTRUMENTOS

VARIABLE INDEPENDIENTE: SISTEMA DE GESTION EMPRESARIAL

M | Dimensicnes / items Pertinen | Relevan | Claridad | Sugere
« | I. RECOLECCION DE DATOS S5 | No| 5i| Ho| 5i| Mo
1 £ Con que frecusncia registra las ventas, compras, pedidos, solicitudes X X %
u otros de |a tends? )
2 :5e tiene registro de los nuevos productos gue van ingresando a la X %
tisnds?
3 | zSe 5 contado con algin almacenamients de datos? s
& | £Con que frecusncia simacena alguna infarmacién de los productas, X x
compras. ventss o pedidos?
Il. PLATAFORMA Y ARQUITECTURA S5i | Mo| 5i| Ho| 5i| Mo
= | £ Como califica el uso de las herramientas de Tl para un negocic o uno ¥ ¥ x®
" | personal persona? )
a | ¢Ton qué frecusncia utiliza una computadaors, Tablet u ofre ¥ ¥
| dispesitive? -
7 £'Con que frecusncia se conecia a una red alémbrica o inslambrics ¥ W
con un dispositiva? )
8 | zCdmio califica las conexicnas da red gue tiene a su alrededor? * x X
lll. PROCE SAMIENTO DE INFORMACION S5i | No| Si| Mol 5i| Mo
2| z5e a contada con algdn interfaz de registro da compras? X X S
1| :Se 5 contado con algln contenido de informacion del reporte
X x x
0| compras?
: 25e a contado con algln interfaz de regisiro de ventas? x X K
; :5e a contado con algdn contenido de informacion del reporte vertas? | X X K
; £ 5e a contado con algdn interfaz de regisiro de provesdores? x X K
1| :5e s contado con algln contenido de informacion del reporte x x X
4 | provesdoras? )
,1: :5e a contado con algln interfaz de regisiro de almacén? x X X
1| :Se s contado con algln contenido de informacion del reporte da x x X
8 | inwentsrio? i :
V. SEGURIDAD INFORMATICA S5i | Mo | 5i| No| S5i| Mo
1| zComio califica 2l acceso por usuaric(perl) a los modulos de un ¥ W ®
7 | sistems? )
1| :Como califica que los datos relevanies y delicads de la emprasa == % ® %
& | prefejan contra robo de informacicn? :
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CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DE LOS INSTRUMENTO S
VARIABLE DEPENDIENTE: GESTION COMERCIAL

M. | Dimensiones | items PEFIT;,'E"D HEI?;‘?‘“': Cla.jr:-:la S'IE:;E”
I GESTION DE COMPRAS S5i| Ho | Si| Mo | 5| No
18 | ; B= cusnts con un plan de compras? X X X
20 | iCon gue frecusncia realiza su abastecimiento de producios? X x x
21 | ;A menudo == tisne catalogo de producios de los provesdores? X x X
2 | ;Usualmaniz se tiene comunicacian con diferentes provesdores? X X X
23 | i5= cusnis con negociacionss de pego o faciidades de pago? X x x
24 | ;lJ=ualments resliza seguimienio dz los pedidos? X x X
= | iCon gue frecusncia se registrs e pagos y productos de |55
43 -g.':u'np'gs'? = Ge=vE A A A
Il. GESTION DE VENTAS S5i| Mo | Si| Mo | 5| No
26 | i Se cuenda un comrol de rentzkilidsd de los ingresos? X X X
- | i Con que frecusncia las ganansizs de |z cormpania han
< .:.:urrerﬂa:i:-‘? ) i * * *
28 | ;Con gue frecusncia s2 modifica los precios de los productos? X X X
20 ; Uzualmentz esta pend ente de los cambios de bos precios en e % ¥ X
marzado por la demanda?
30 | ;i Con gue frecusncia utliza una estrategia de mercado? X x x
M | jJ=ualmentz promociona U oferta producios 3 los clisntes? X x X
P'H'E:'E'EE[PEIGI;EES;IGN ESTRATEGICA DE CLIENTES Y sil ol sl Mol sl Mo
2 | ;Con gue frecusncia realiza busoueda d= proveedores? X X X
33 | jCu=nts con proceso de eyauacion de proveedones? X x x
14 i Con gue frecusncia s= negocia con los provesdones para adguirir % ¥ %
nuevos productos? _
15 &Con que fracusncia s2 cambia los objstives i tacticas pars % ¥ %
nefociar con los provesdores? _
; Como califica & cumplimeento ¥ comunicacion de los
30 Ilfmu'ee:-:rez’-' F ! * x *
A7 | ;Recomendanizs a tu provesdor? X X X
. GESTION DE INVENTARIO ¥ ALMACEN S5i| Mo | Si| Mo | 5| No
a5 ,-_ég_;r:!_lr:ll:h:;;en: conocimiEnta de como presenar |3 cslidad de ¥ ¥ ¥
38 | ;Congue frecusncia s mantiene siemgre actualizado & almasen? | X x x
40 | ;iCon gue frecusncia se realiza un reporis de inventario? X X x
. : Con gue fizrmsnss se bene producios en el glmaesg.sin
41 'jE'de:r:lse'? F i * x *
42 ¢U=ualmani= se conoce la inversion por cada pedido en &l ¥ ¥ %
slrnacsn®
W CALIDAD DE SERMICIO Si| Ho | Si| Mo | Si[ No
43 | iU=ualmentz ll=gan los producios con |3 cantidad solicitada® X x X
. i Con gue madida usted califics |z calidad y pracio de los
“ gn:rdL;-:-E" 'e A X X
25 ¢ Como califics I3 cafdad con respecta 3 unifarmes, limpizza del
ugar e higiens? % x x
; Como califica &l tiempo de afencian? i w i
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Anexo 5: Matriz de Datos
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Anexo 6: Propuesta de valor
Después de haber realizado la investigacion y evaluacion de las distintas soluciones
tecnoldgicas que existen y encontrado el que mas se adapta a las necesidades de
la empresa, se plantea implementar un sistema de gestion empresarial de tipo web,
debido a que presenta una arquitectura moldeable y adaptable a diversas
plataformas. En los siguientes puntos se detalla la organizacion y el plan de trabajo

de desarrollo.

1. Generalidades de la empresa

1.1. Resefia historicay descripcion de la empresa

La “EMPRESA DE TRANSPORTES E INVERSIONES GLOBAL S.A.C. inici6 sus
actividades en el 2000 y cuenta con mas de 20 afios de presencia y trayectoria en
el mercado. La organizacion cuenta con dos tiendas o sucursales llamadas “Libreria
& Jugueteria Torres”, Desde el comienzo de nuestras actividades, nos
especializamos en brindar productos de buena calidad de bajo precio y
manteniendo diversidad de productos para satisfacer las necesidades de los
estudiantes, universitarios y todo tipo de persona buscando una necesidad en su
oficina.

Con el transcurso de los afios hemos incorporado severidad de productos,
promocionando campafias escolares y también brindada alegria a los nifios
vendiendo juguetes a precios comodos. Las tiendas se encuentran
estratégicamente ubicado en la avenida principal, por lo cual se tuvo que expandir
y brindar otros productos como pifateria, cuidado y belleza. Estas nuevas lineas
de productos nos cambiaron el objetivo de proveer a nuestros clientes una solucion
integral a sus necesidades y estar actualizado en los cambios e innovaciones
tecnoldgicas que se presentan en nuestro ambito. Nuestro objetivo principal es
lograr una permanente mejora en nuestras actividades a fin de dar un producto de

calidad y un servicio que asegure la fidelizacién de nuestros clientes.

1.2. Mision y visiéon
Misidn: Seguir creciendo en los proximos afios y crear cadenas de venta o
sucursales en nuevos puntos de ventas estratégicos.

Vision:
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e Laempresa busca en los proximos dos afios tener el 50% del mercado en la
zona de ATE. Hoy tiene méas del 20%. Y abrir una tienda cada dos a tres
anos.

e Crear una franquicia y brindar el soporte a nuevos emprendedores de
replicar nuestro negocio.

e Busca duplicar sus ventas al 2022 gracias al canal de e-commerce (venta
por internet)

1.3. Razoén social

Empresa De Transportes E Inversiones Global S.A.C.

Ruc: 20515531522

Nombre / Razén Social: Empresa De Transportes E Inversiones Global S.A.C.
Ubicacion: Lima

Estado: Activo

1.4. Reestructuracion organizacional de antes y propuesto

Reestructuracion organizacional:

Figura 16 Reestructuracion organizacional.
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Reestructuracién organizacional propuesto:

Gerente General

Apoyo Legal
Compra Ventas Marketing Logistica Contabilidad
i . Almacen
Proveedores Supervisor Publicidad

Figura 17 Reestructuracion organizacional propuesto.

2. Implementacion del sistema de gestion empresarial
2.1. Primeraetapa de implementacion:

e Contar con numero empresarial (WhatsApp Empresarial)

Automatizacion
de Conversaciones

iLanza Anuncios de
WhatsApp!

Este mensaje cuando no estés disponible. (Estas horas se
configuran en Empresa)
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/"\

WhatsApp
vs.
WhatsApp Business

il

Asf se mira un perfil en WhatsApp
Business™:

Figura 18 WhatsApp Empresarial. Recuperado de WhatsApp

e Contar con correo electronico administrativo propio de la empresa.

= M Gmail Q, Buscar en el correo electrénico v
g- ¢

I- Redactar
[J Principal A% Social @  Promocicnes

Recibidos

Destacados Google Mi Negocio

Enviados

a
*
© Pospuestos
>
]

Borradores

W Iniciar una reunién
B  Unirte a una reunion

0GB (0%) de 15 GB utilizados

Hangouts Administrar

' Libreria & Baza
3 +

No hay chats recientes
Inicia uno nuevo.

El equipo de la com.

El PIN que solicitaste para Google Mi Negocio esta en camino - Libreria &

Termina de configurar tu nueva Cuenta de Google - Hola, Alexander: Te da

Condiciones - Privacidad - Politicas de programa

Figura 19 Correo electronico Gmail. Recuperado de Gmail.
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Libreria & Bazar Torres
libreriabazartorres@gmail.com

Administra tu Cuenta de Google

&t Agrega otra cuenta

Salir

Politica de Privacidad + Condiciones del Servicio




e Contar con redes sociales (Facebook) y programar publicaciones.

Pagina Bande. .. Notificaci [ 11] E isti Herra._. Centro... Mas ~ Editar ... Configuracion [l Ayuda ~

e | S« | oo |

Comunidad Ver todo

ol A 231 personas les gusts esto
3\ 285 personss siguen esto

© 223visitss

Informacion Ver todo

Libreria &

Jugueteria Torres
@Tienda.libreria.Torres

Inicio

Ui ]

4AUAYCAN

Informacion Promecions tu negocio en tu zona psara que |a gente
Zona

Comunidad 34 2 =3 = o vays diractamente & Av. 15 Da Julio, Lote 19,
E— Personas sicanzadas intaracciones S ke 15452,

Publicaciones Promocionar negocio local
o Td y una persona mas

Opiniones )
&> Av. 15 De Julio, Lote 19, Zons B Ate 15433
Fotos il Me gusta () comentar £ Compartir o~ {0.00 km)
15482 Ate, Peru

Ti B 5 Cémo llegsr
enda @ Comenta como Libreris & Jugueteria Torres 0 @& @ % "
980 57
Ofertas
(~) Normsiments responde en un dis
- . . o Enviar mensaje
Stpos Libreria & Jugueteria Torres »

\Videos Publicado por Alan Torres Tolentino 121 - 25 de septiembre - @ https://Ebresist .

jHola! Llegaron las "MASITAS BLANDAS"™

Eventos (O +51000575 140
+ Presentacion por cinco colores. z % s
+ Extra flexible facil de moldear. [S17Shooyetend s Hibrera:: Tinode da befacn
Promocionar s i .
+/ Facil de limpiar, no mancha las manos.... Ver mas (§) Precios€€

Figura 20 Pagina de Facebook de mi negocio. Recuperado de Facebook.

e Publicaciones de productos programados para Facebook.

Libreria & 1h Tegusta v | X\ Sigui ~ | AcC tir | e
Jugueteria Torres Libreria & Jugueteria lomes —~
@Tienda.Libreria.Torres Publicado por Alan Torres Tolentino [ 7] - 25 de septiembre - (3

jHola! Tenemos

"COMPAS METALICO PROFESIONAL GRANDE"

Informacidn W Accesorios: alargadera. adaptador universal de plastico y cajita con mina
de recambio.

';:Av 15 de Julio, Lote 19 Zona B huaycan

Inicio

Comunidad

Publicaciones
Opiniones
Fotos

Tienda
Ofertas
Grupos
Videos

Eventos

Promocionar

Ir al centro de anuncios

Figura 21 Publicacion en mi pagina de Facebook de mi negocio. Recuperado de
Facebook.
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e Publicar los puntos de venta en Google Mi Negocio
= Google Mi Negocio

Libreria & Bazar Torres Libreria & Bazar Torres 4 &2 Compantir u Perfil de negocio

2 1 Lt 19 Zona B Hua

Libreria Z
Comercio

oo Pagina principal Jugueteria

Tienda general

Cierra esta empresa en Google ~

Puedes marcar esta empresa como cerrada d forma

B rublicaciones temporal o permanente, o bien quitarla de tu cuenta.

I Informacién @  Avenida 15de Julio Lt 19 Zona B v - N
5] Huaycan Ate 15483 Marcar como cerrada temporalmente
i Esadisicas Marcar como cerrada de forma permanente
(@  Areas de servicio Vi
Opini i
2 pinienes Ate, Perd Eliminar directorio
Vitarte, Ate 15494, Perll
B Menssjeria Comunidad Urbana Autogestionaria de
Huaycan, Ate 15483, Perd
= Fotas Llamadas del Asistente de Google v
& Produ lunes Abierto las 24 horas Z
roductos
martes Abierto las 24 horas
migrcoles Abierto las 24 horas Informacién av a
E)  stowsb jusves Abierta las 24 horas nrormacion avanzads
viernes Abierto las 24 horas
&+ Usuarios sébado Abierto las 2¢ horas Cédigodetienda  Libreria_Torres_01 2
domingo Cerado
M\ Cresrunanuncio S et
(@ Mds horarios de atencién V4 Etiquetas Lioreria 7
Agregar horarios Jugueteria
Cuenta de Gmail personalizada Utiles escolares
Utiles de oficina
@ Agregar ubicacién ply Amranar hararin asnarial 4

Figura 22 Pagina de Google mi negocio. Recuperado de Google Mi negocio
e Publicar los puntos de venta en Google Mi Negocio
= Google Mi Negocio

Libreria & Bazar Torres (@  LibreriaTorres 7

S de Julic Lt 19 Zona B Huaycan

- 5. _sites
EE S https://libreriatorres.negocio.site; /
o= Publicaciones
<y Productos
Agrega o edita productos
5 Infermacién

il Estadisticas > Aspectos destacados &
Agregar atributos

Opiniones

Accesibilidad

Ascensor con acceso para silla de ruedas

Entrada con acceso para silla de ruedas

Estacionamiento con acceso para silla de

Fotos ruedas

Mensajeria

Opciones de serv
Compras en la tienda
Entrega a domicilic

Sitio web Entrega el mismo diz

Productos

1 B SR

Retiro en la tienda

2 Usuarics Retiros en la puerna
Pageos
\ . _ Pagos con dispositivos maviles mediante
Crear un anuncio
’ NFC
Solo dinero en efectivo
Cuenta de Bmail personzlizada Tarjetas de débito
@ Agregar ubicacién Planificacién

Figura 23 P4gina de Google mi negocio mi informacién. Recuperado de Google Mi
negocio
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e Pagina web gratuita de Google Mi Negocio

Cc O @ libreriatorres.negocio.site/?m=true

= Libreria & Bazar Torres W WhatsApp

Libreria & Bazar Torres

Ventas de atiles escolares, oficina, juguctes, productos d rsonal, teenologia y accesorios deportivos al mayor y

Abicrto ho

Figura 24 Pagina web gratuita de Google Mi Negocio

e Pagina web gratuita de Google Mi Negocio

COMUNICATE CON NOSOTROS

@ eciiciinice sLogn

d r...-n»,’.“...o
ADP HIAYCAN
192 Parac @) c =

A5.D Humpoe 10

Contacto Direccion

LLAMAR AHORA COMO LLEGAR
)

Avenida 15 de Julio L1 19 Zona B

Horario de atencion

Figura 25 Pagina web gratuita de Google Mi Negocio punto de venta.
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e Punto de localizacién en Google Maps.

Donatto's Pizz

« A domicilio

Compartamos Financiera ()

%,
1/96
A Huaycan
N
9 Interbank &
Tendencia Café
Libreria & Bazar Torres & [n)
Libreria
Chorrillo San genero Abjerin:pasta 600
: : v C |a tiend:
Libreria & Bazar Torres e g
o Me  Retirosenlapuerta
Libreria Huayca ¥ Entregaa domicilio e
v uiDrenas bazar rores ROCK RES
I/E\ /’(: \ ‘/E:\ (’2\ TIENDA ENTEL 9
\\_// k\ ) L */ ©
L — ~— 3 PN PACI
Como liegar  Guardar Cercano Enviaratu Compartir stiana (\3' 4‘90
teléfono an 7/ i 4 & sales g
La casita‘de Jahaira @
@
Tambo+ Q BCP &
5 Establecimiento de
¥ Comprasien 'a_"?f‘da v Retirosenlapuerta Cafe Bar Cultural Kafka ~ comida preparada Redtaurant Maloné
v Entrega a domicilio
3 0XX0 Huaycan
Tiendas Efe El Rico Tacacho Q
e e actronica Tienda Daniela
@ Av. 15 De Julio Lt 19, Ate 15483 . >
" Restaurant Huamanguino
: L 9Tlenda Cordov
B A 15
Abierto ahora: Abierto las 24 horas i é
® % in coreria Pata Amarilla Go gle
P IS § 3 Datos del mapa £2020 _ Perd Tém::s; Enviar comer

Figura 26 Pagina web gratuita de Google Mi Negocio punto de venta. Recuperado
de Google Mi negocio
e Contar con un sistema de inventario y control en Excel (Microsoft

office)

» Registro de productos.

PRODUCTOS

PRECIO PRECIO

CODIGO n PRODUCTO COMPRA nVENTA n ENTRADAS n SALIDAS
1 carros $ 2500|%  40.00

2 mufiecas $ 1500|% 3000

i cuaderno § 450 (% 6.00

4 lapicero 5 30008 5.00

5 borrador 5 1.00 (% 2.00

i Pruebal2 -
T Pruebal3 =
g Prugbal4d -
9 Pruebals =
10 Pruebalid -

] 1

<« » .| Productes | Movimientos |Co|mms |_‘ - ® <

Figura 27 Registro de productos.
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» Movimiento de productos

MOVIMIENTOS @

FECHA|03/10/2020
CODIGO |6
PRODUCTO| lapicero v
MOVIMIENTO|COMPRA
CANTIDAD|10
PRECIO DE COMPRA| $ 5.00

PRECIO DE VENTA| $ 10.00 ( GUARDAR DATOS J

SUB. TOTAL | $ 50.00
OBSERVACIONES Prueba

PRECIO TOTAL TOTAL

FECHA HCODIGOHPRODUCTO n VENTA HDBSER\MCIONES
21/07/2020 2|cuaderno COMPRA 3|5 1500(s 2000[s 4500

16107/2020 borradar COMPRA 255  100[s 200 2500

16/07/2020[4 lapicero COMPRA 12[s  300(s  s00f8 3600

16107/2020[3 cuaderno COMPRA 25[3 4505 G00[S 11250

16/07/202012 mufiecas COMPRA 5% 1500 (% 3000 75.00

16107/2020 1]earros COMPRA 3|5 3000(s 4500[6  90.00

P w | Movimientos | Compras |_| - @ 1

Figura 28 Movimiento de productos

» Listado de productos
COMPRAS
FECHA puy CODIGO PRODUCTO MOVIMIENTO  pug CANTIDAD pug P00 TOTAL COMP iy OBSERVACIONES
- | - | M cowrs B (-]

712110 2 cuaderno COMPRA 3 15 45
7/16/20 1 Carros COMPRA 3 30 90
/16/20 |2 mufiecas COMPRA 5 15 75
716/ [3 cuademo COMPRA 5 45 125
/16/20  [4 Iapicero COMPRA 1 3 36
/16/20 |5 borrador COMPRA 5 1 5

oy ‘| Mavimientos | Compras _‘ w @® []

Figura 29 Listado de productos.
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» Reporte de compra

REPORTE DE COMPRA @

FECHA {Todas) - FECHA

|Etiquetas de fila| ~ [suma de CANTIDAD [Suma de PRECIO COMPRA [Suma de TOTAL COMPRA | Todos |os periodos MESES
=l carros 3 30 90 020

1 3 30 90
= cuaderno 28 19.5 157.5
2 3 15 45
3 25 4.5 1125 h ¢
= mufiecas 5 15 75
2 = 15 =
=l lapicero 12 3 36
4 12 3 38

= borrador 25 1 25
s 35 1 35 ACTUALIZAR LISTA
Total general 73 68.5 383.5

MAR ABR MAY JUN JuL AGO SEP ocT NOW [l

P Movimientos || Compras || Reporte Compras | ... (&) “

Figura 30 Reporte de compra
2.2Segunda etapa de implementacion:
Definir un marco de trabajo Agil.
Scrum es un marco agil de trabajo mas usado en el desarrollo de software en el
mundo. Un beneficio importante de Scrum es la entrega de producto del desarrollo
en periodos de 1 a 2 semanas, Con el proposito de mejorar y agregar valor al
negocio o implementar los resultados de la innovacion de productos. “Scrum
promueve la autoorganizacion, trabajo en equipo, mejora continua y la entrega de
un incremento de producto con valor en cada Sprint.” Scrum ayuda a gestionar
cuando los objetivos cambian o existe un cambio tecnolégico. Esto conlleva a
mejorar la respuesta al cambio, reducir los riesgos de negocio y afrontar nuevas
oportunidades de negocio que se identifica al escuchar a los clientes para cubrir la
brecha de satisfaccion con nuevo producto. El siguiente Figura representa Scrum
como lo describen Ken Schwaber y Jeff Sutherland en su libro Software en 30 Dias.
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Y o
.-m-s =29

T Serum Teo™

Download The Scrum Framework

Figura 31 The Scrum Framework. Recuperado de Scrum.org

» Plan de trabajo de cronograma de actividades

Tabla 68 Plan de desarrollo del sistema de gestion empresarial

SEMANAS

N°|ACTIVIDADES OCTUBRE |[NOVIEMBRE | DICIEMBRE | ENERO

1/2/3/4|1 |12 |3 |4 |56 |7 |8 (9]|10|11

12

Elaboracion del plan
1 |de tesis de
investigacion

Creaciobn de un
2 |backlog -  Definir
tareas

Definir los criterios de
3 |aceptacion de las
historias de usuario

Diseflo por parte del
4 |UX/UI o prototipo del
sistema

Desarrollo del
sistema

Implementacion y
soporte

Pruebas del sistema N Y O

~N| OO OO O

Cierre del proyecto

Fuente: Elaboracion propia
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» Sprint de trabajo de desarrollo del sistema de gestion empresarial

Tabla 69 Sprint de trabajo de desarrollo del sistema de gestién empresarial

Etapa de desarrollo Sprint Semanas
. Modulo de Ventas Sprint01 1
Médulo de Compras Sprint01 1
Mdodulo de Inventarios Sprint 02 1
Médulo de finanzas Sprint02 1
Modulo de proveedores y clientes Sprint 03 1
Mdédulo de Accesos Sprint 03 1
Maédulo de reportes Sprint04 1
Soporte Sprint04 1
8

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 70 Etapas de prueba

Etapa de pruebas Sprint Semanas

Moédulo de Ventas Sprint 02 1
Médulo de Compras Sprint02 1
Mdédulo de Inventarios Sprint 03 1
Mddulo de finanzas Sprint 03 1
Mdédulo de proveedores y clientes Sprint 04 1
Modulo de Accesos Sprint 04 1
Mdédulo de reportes Sprint 05 1

7

Fuente: Elaboracion propia

Plataforma Del Sistema
e Ambiente de Trabajo: Un navegador web / Una PC
e Lenguajes de programaciéon: PHP
e Manejador de Base de Datos: MYSQL
e Ambiente de Proceso: Cliente / Servidor Local

e Protocolo de comunicacion: TCP/IP
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Caracteristicas principales del Sistema de Gestiéon Comercial

Multi usuario, multiples usuarios conectados al sistema.

Usuarios ilimitados con perfiles y niveles de seguridad asignado por el
administrador.

Multi sucursal, puede administrar punto de ventas y cajas, todos conectados
en linea.

Multi Almacenes, puede agregar y gestionar diferentes almacenes.

Sistema disponible en Soles y Ddlares, y también con transferencias de
mercaderia y un local a otro.

Reporte a pedido del cliente y control de stocks en formatos HTML, PDF o
Excel.

Sistema web 100% responsiva para PCs, Tablets y Mdviles

Moédulos Del Sistema De Gestion Comercial
v Modulo de Ventas

Registro de documentos de ventas (boletas, facturas, guias de remisién,
proforma, notas de crédito).

Registro de Ventas o proformas.

v' Modulo de Compras

Gestion de Proveedores.
Gestion de Ordenes de compra.

Registro de compras.

v" Mddulo de Inventarios

Gestion de Productos.
Emision de Notas de Ingreso y Egreso.
Emision de Guias de Remision.

Kardex de Producto.

v" Mébdulo de finanzas

Gestién de cuentas por cobrar y pagar.
Gestion de Caja Chica (Ingresos y salidas de caja).

Gestidn de cuentas bancarias como abonos y transferencias.

v' Médulo de proveedores y clientes

Gestidn de proveedores.
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e Gestion de Clientes.
e Gestion de Pedidos.

v" Modulo de Accesos
e Administrador de usuarios (Crear, brindar permisos y roles)

e Modulo de control de entradas y salidas al sistema de las personas (Control
de inicios de sesidn y accesos por horas).

e Mantenimiento de Empleado, clientes, categorias, productos, proveedores,
locales, horarios, control de usuarios.

v' Modulo de reportes
e Modulo de reportes de compras, ventas, inventario y productos.

e Reportes: registro de compras de productos, deuda pendiente por

proveedores, pedidos a proveedor, compras vs ventas y otros.

Sistema De Gestion Empresarial Web

» Acceso por Loguin

Bienvenido

Iniciar sesion

Usario

Contraserfia

Figura 32 Acceso por Loguin
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> Portal de bienvenida

LIBRERIA BAZAR TORRES e

Bienvenido

Figura 33 Portal de bienvenida.

> Mdédulo de panel de control

LIBRERIA BAZAR TORRES £ Alexande

3 6 13 4

Usuarios Categorias Productos Ventas
i PRODUCTOS MAS VENDIDOS i# ULTIMAS VENTAS i#i PRODUCTOS RECIENTEMENTE
ANADIDOS
Total Cantidad Venta
Titulo vendido total #  Producto Fecha total
Doming aluminio XL 1 2 1 Monopolio M0 $13.00 % Domino aluminio XL
] millonario 16
Bingo azul grande 1 2 Juegos de mesa
Cogitoiearado 1 1 2 Dominoaluminio  2020-10-  $66.00
oquito infegrado M e -
Monopalio 1 1 3 Bnganigende 2000 $%00 a Coquito de oro grande
millonario 15
Cuadernos
4 Coquitointegrado  2020-10-  $13.00
15

* Monopolio millonario

Juegos de mesa

g Plumones faber 24 grueso

Utiles

Figura 34 Médulo de panel de control
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> Modulo de accesos: administrar grupos

LIBRERIA BAZAR TORRES  [RREAIAVURUALE B Alexander Torres Tolentino +

# GRUPOS |

s #  Nombre cel grupo Nivel e grupo Estado Acciones
AU Usuaro 1 Admin 1 [ Acio / » CB <

2 Vendedor A 4 [ Activo | n

3 Supenisor 01 2 [ Acivo n

4 Supenisor 02 3 [ Acivo n

5 Vendedor B § n

B Vendedor C g B

Figura 35 Administrar grupos

> Mdédulo de accesos: crear 0 agregar un grupo

LIBRERIA BAZAR TORRES 16/10/2020 10:27 pm @) Alexander Torres Tolentino

- Administrar grupos
‘ Agregar nuevo grupo de
- Administrar usunos

Nombre del grupo
Nivel del grupo

Estado
Activo v

Figura 36 Agregar un grupo
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> Modulo de accesos: Administrar usuario

LIBRERIA BAZAR TORRES 16/10/2020 10:16 pm @) Alexander Torres Tolentin =

f  Panel de control
# USUARIOS ‘ ‘
1 . .
#  Nombre Usuario Rol de usuario Estado  Ultimo login Acciones
- Administrar usuarios
: 1 Alexander Torres Tolentino Admin Admin — [ 16102020101517pm n -
2 Juan Flores Jfores Vendedor_A 5 15102020 124204 am n
3 MariaSoto Msoto Supervisor_01 [ Actvo | n

Figura 37 Administrar usuario

> Modulo de accesos: Administrar usuario — Agregar usuario

LIBRERIA BAZAR TORRES 16/10/2020 10:28 pm ) Alexander Torres Tolentino «

& Panel de c
i AGREGAR USUARIO

4

Nombre

Nombre comple
i~ Administrar usuarios
' Usuario

lombre de usuario

Contrasefia

Contrasefia

Rol de usuario

Admin v

Guardar

Figura 38 Administrar usuario — Agregar usuario
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> Modulo de Categorias

LIBRERIA BAZAR TORRES 16/10/2020 10:17 pm @) Alexander Tores Tolentino =

# AGREGAR CATEGORIA i LISTA DE CATEGORIAS

#  Categorias Acciones

1 Accesorios de Computo — ﬂ.q.

2 Cuademos ﬂ

3 Juegos de mesa

4 Juguetes Bebés y Preescolar

5 Juguetes educativos

6 Uties
Figura 39 Médulo de Categorias
> Mdédulo de Productos: Lista de productos
LIBRERIA BAZAR TORRES 16/10/2020 10:17 pm @) Alexander Torres Tolentino =
Precio de Precio de
#  Imagen Descripcién Categoria Stock compra venta Agregado Acciones
1 Alpha Cuadernos 50 6.00 8.00 1erono20 o [ElE) <
122542 am
2 Ajedrez de madera Juegos de 3 15.00 20.00 151012020 & i
mesa 12:35:20 am
3 j bingo azul grande Juegos de 4 14.00 18.00 w020 | (R
mesa 12:36:42 am
4 | coguito de escritura Cuadenos 12 8.00 15.00 oz [
12:37:20 am
5 @ coquitointegrado Cuademos 5 £.00 13.00 15/10/2020 [ ii |
12:97:47 am

5 ﬁ cuento de los 3 cerditos Juguetes 6 400 8.00 151072020 Ea

Bebés y 12:38:28 am
Breasenalar

localhost:45567/product.php

Figura 40 Lista de productos
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> Médulo de Productos: Agregar productos

LIBRERIA BAZAR TORRES 1611072020 10:18 pm ¥ Alexander Torres Tolentino »

i AGREGAR PRODUCTO

3 Descripeion

Selecciona una categoria v Selecciona una imagen v

.

Agregar producto

Figura 41 Agregar productos

> Mdédulo de almacenamiento de imagenes

LIBRERIA BAZAR TORRES 16/10/2020 10:18 pm i8r#) Alexander Torres Tolentino v

# Imagen Descripcion Tipo Acciones

1 ajedrez-min.jpg imagefjped  ——p ﬂ

bingo-min.jpg image/jpeg ﬂ

coquito_escritura-min.jpg Image/jpeg ﬂ

Figura 42 Mddulo de almacenamiento de imagenes

200



> Modulo de Ventas: Listado de ventas

LIBRERIA BAZAR TORRES 16/1012020 10:19 pm @) Alexande

i TODAS LA VENTAS

#  Nombre del PFOdUOIO Cantidad Total Fecha Acciones

1 monopolio milonario 1 1300 N2-10-16 = P
2 domino aluminio XL 2 5500 2020-10-16

3 bingo azul grande 2 3.0 2020-10-15

4 coquito integrado 1 1300 2020-10-15

Figura 43 Listado de ventas

> Mdodulo de Ventas: Agregar una venta (busca el producto)

LIBRERIA BAZAR TORRES 16/1012020 10:20 pm @) Alexander Torres Tolentino »

Buscar por el nombre del producto

i#f EDITAR VENTA

Producto Precio Cantidad Total Agregado Acciones

I Agregarvenia

\I‘l R

Figura 44 Agregar una venta
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> Modulo de Ventas: Agregar una venta

LIERERIA BAZAR TORRES 161012020 10:20 pm g Alexander Torres

ETEW  coquito de oro grande

& EDITAR VENTA

Producto Pracio Cantidad Total Agregado Acciones

“’q”[‘jmom 00 - | 2000 7
grande

Figura 45 Agregar una venta

> Médulo de Reportes: Reporte de venta por fecha

LIBRERIA BAZAR TORRES 1611012020 10:21 pm g®) Alexander Tomes Tolentino -

Rangodefechas
2020-10-12 h ‘ 1:
Generar Reporte I « QOctober 2020 5
. Su Mo Tu We Th Fr Sa

123
45 6 7T 8 910

112 13 14 15 16 |17

w1900 208U

X BT BHAA

L

Figura 46 Reporte de venta por fecha
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> Modulo de Reportes: Reporte de ventas

Reporte de ventas

2020-10-12 a 2020-10-16

Fecha Descripcion Precio de compra Precio de venta Cantidad total TOTAL
2020-10-18 Dorming aluminio XL 25.00 35.00 2 70.00
2020-10-18 Manopolio millonario 10.00 15.00 1 15.00
2020-10-15 Bingo azul grande 14.00 18.00 2 36.00
2020-10-15 Goqutto integrado 5.00 13.00 1 13.00

TOTAL $134.00
UTILIDAD $40.00
Figura 47 Reporte de ventas
> Médulo de Reportes: Reporte de venta por meses
LIBRERIA BAZAR TORRES 1611012020 10:24 pm ) Alexander Tores Tole
Panel de control
i VENTAS MENSUALES
#  Descripeion Cantidad vendidas Total Fecha
1 bingo azul grande 2 36.00 131012020
2 coquito integrado 1 2600 151102020
3 Plumones delgados faber castel de 48 unidades 1 25.00 1611012020
4 monopolio millonario 1 15.00 1611012020
9 domino aluminio XL 2 70.00 1611012020

Figura 48 Reporte de venta por meses
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> Médulo de Reportes: Reporte de venta diario

LIBRERIA BAZAR TORRES 16/10/2020 10:25 pm

Reporie de ventas 5

Figura 49 Reporte de venta diario
> Médulo de Mi perfil

LIBRERIA BAZAR TORRES 16/10/2020 10:26 pm

Figura 50 Médulo de Mi perfil

> Médulo de Mi perfil — Editar cuenta

LIBRERIA BAZAR TORRES 16/10/2020 10:26 pm

G CAMBIAR MI FOTO

72

Figura 51 Editar cuenta
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& EDITAR MI CUENTA

) Alexander Torres Tolentino -
£ VENTA DIARIA
# Descripclﬁn Cantidad vendida Total Fecha
1 bingo azul grande 2 36.00 15/10/2020
2 coquito integrado 1 13.00 15/1012020
3 coquito integrado 1 13.00 16/1012020
4 Plumones deigados faber castel de 48 unidades 1 25.00 16/10/2020
monopolio millonario 1 15.00 16/1012020
&  domino aluminio XL 2 70.00 16/10/2020
&) Alexander Torres Tolentino ~
Torre
Alexander Torres
Tolentino
@ Editar perfil
@) Alexande es Tolentino ~

Nombres

Alexander Torres Tolentino

Usuario

Admin



Presupuesto e inversion:

Bienes para la implementacion

Tabla 71 Bienes para la implementacion

Cantidad Descripcién

P. Unit (S/.) Total (S/.)

1 Servidor Local 2000 2000

6 Tablet 200 1200

1 PC o Laptop 2000 2000

1 Impresora térmica y accesorios 100 100

1 Caja registradora 400 400

1 Lector de barra 50 50

1 Reuter 100 100

1 Servio de Internet 50 50
Global Otros utiles de escritorio. 100 100

Total 6,000.00

Fuente: Propia

Servicios de desarrollo de laimplementacién:

Tabla 72 Servicios de desarrollo de laimplementacion

Cantidad Meses Descripcion l(Dé/) AT Total (S/.)

2 Scrum Master - Horas 1000 2000

2 Desarrollador Back office 3000 6000

2 De;arrollador Front end 3000 6000

office

1 UX /Ul -1/2 tiempo 1000 1000

15 Analista de calidad 2000 3000
Total 18,000.00

Fuente: Propia
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