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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion se realizo con la finalidad de mejorar el
Proceso de Gestidon de Ventas de la empresa Romani Soluciones Integrales S.A.C.
ubicada en el Distrito de San Juan de Lurigancho, Lima. Pera.

La situacion actual de la empresa es que debido al crecimiento de sus
operaciones los procesos de ventas han generado abundante informacion y
papeleria. De tal manera que el control y monitoreo de las ventas se realizan en
hojas de calculo que son enviados a la gerencia a través del correo electronico o
también personalmente.

Esto significa que la gerencia a través de la contratacion de personal
centraliza toda la informacion de los supervisores y vendedores para la emision de
reportes. Que muchas veces no satisfacen la necesidad de informacion de la
gerencia. Especialmente cuando se requiere analizar los reportes por mdaltiples
dimensiones.

Dada esta problematica, este trabajo de investigacion presenta una
alternativa de solucion para mejorar los procesos. Especificamente el proceso de
Elaboracion del Reporte de Ventas y Elaboracién del Reporte Estadistico de
Ventas. Que tienen como fuente de datos los pedidos realizados por los clientes
gue actualmente se realizan a través de un registro manual y en talonario.

Por lo tanto, en este trabajo se propone la implementaciéon de un sistema
web que permita que los vendedores y/o supervisores a nivel nacional registren sus
pedidos. De tal manera que la gerencia pueda monitorear los pedidos en tiempo
real. Asimismo, estos pedidos registrados via web una vez aprobados podran
interactuar con la facturacién electrénica segun las normas indicadas por la Sunat.

Para el andlisis de las variables dependientes se utiliz6 el software SPSS
Version 21. La cual nos gener6 los estadigrafos descriptivos de las variables
comparadas. Asi como nos demostrd que la hipotesis alterna se aceptaba.

Por lo tanto se concluyé que el presente trabajo es una alternativa de
solucion para mejorar la Gestion de Ventas de la empresa.

Palabras Claves: Proceso, Gestion de Ventas, Web, Tiempo Real, Sistema,

Informatico y Estadigrafos.
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ABSTRACT

The present research work was carried out in order to improve the Sales
Management Process of the company Romani Soluciones Integrales S.A.C. located

in the District of San Juan de Lurigancho - Lima Peru.

The current situation of the company is that due to the growth of its operations
the sales processes have generated a lot of information and stationery. So that the
control and monitoring of sales are made spreadsheets that are sent to

management through email or personally.

This means that the management through the hiring of personnel centralizes
all the information of the supervisors and salesmen for the issuance of reports. That
many times they do not satisfy the need for management information. Especially

when it is required to analyze the reports by multiple dimensions.

Given this problem this research work presents a solution alternative to
improve the processes. Specifically the process of Preparation of the Sales Report
and Preparation of the Statistical Sales Report. They have as a source of data the
orders made by customers that are currently made through a manual record and in

a book.

Therefore, this paper proposes the implementation of a web system that
allows sellers and / or supervisors nationwide to register their orders. In such a way
that management can monitor orders in real time. Also, these orders registered via
the web once approved may interact with the electronic invoicing according to the

standards indicated by the Sunat.

For the analysis of the dependent variables, the SPSS Version 21 software
was used. This generated the descriptive statistics of the compared variables. Just
as he showed us that the alternative hypothesis was accepted.

Therefore, it was concluded that the present work is an alternative solution

that improves the Sales Management of the company.

Keywords: Process, Sales Management, Web, Real Time, System, Computing and

Statistician.
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INTRODUCCION

El presente trabajo de investigacion es el resultado de una serie de coordinaciones
realizadas con la gerencia general de la empresa Romani Soluciones Integrales
S.A.C con RUC. 20550258600 ubicada en Av. Préceres de la Independencia Nro.
698 Urb. Chacarilla de Otero - San Juan de Lurigancho y esta dirigida por el Sr.
Ronald Capcha Luna que tiene la Gerencia General de la empresa.

Esta empresa por el nimero de trabajadores que maneja y los niveles de
facturacion estad considerada como una pequefia y mediana empresa (Ley N°
28015 - Ley de Promocion y Formalizacion de la Micro y Pequefia Empresa).

Las MYPES son unidades econ6micas y estan constituida por una persona
natural juridica, bajo cualquier forma de organizacion o gestibn empresarial
contemplada en la legislaciéon vigente, que tiene como objeto desarrollar
actividades de extraccion, transformacién, produccion, comercializacion de bienes
0 prestacion de servicios.

La ley Nro. 28015 en su Art. 3 establece las caracteristicas para ser
considerada una MYPE.

Segun informe de ESAN “Las MYPES representan el 99,5 % del total de empresas
del pais y son responsables del 49% de la produccion nacional”.

Asimismo, segun el informe del INEI de los casi 16 millones de personas que
constituyen la fuerza laboral del pais, alrededor de 12 millones, son ocupadas por
las MYPES. Es pues un sector muy importante en el pais porque son fuente de
generacion de empleo y lucha contra la pobreza.

Lamentablemente el estado no apoya tecnoldégicamente a este gran sector en
lo que refiere a mejoramiento de procesos y sistemas asi como de tecnologias de
informacion y comunicaciones.

Romani Soluciones Integrales S.A.C. se encuentra en una etapa de crecimiento
en el rubro de seguridad electronica integral.

Por lo tanto la empresa Romani Soluciones Integrales S.A.C. en los temas de
Organizacion, Reingenieria de Procesos, Inteligencia de Negocios, Sistemas,
Tecnologias de la Informacion y Comunicaciones, Comercio Electronico, CRM,
CMS, Cloud Computing, Etc. Viene ejecutando un plan de mejora continua para

posicionar a la empresa y ser mas competitivo en el mercado interno y externo de
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nuestro pais.
Los productos que comercializa la empresa son:

e CCTV

e Control de Acceso

e Sistemas Contra Incendio

e Oftros

Romani Soluciones Integrales S.A.C. como estrategia de expansion y

posicionamiento decide implementar un “Sistema Web-Movil” que mejore el
proceso de gestion de ventas. Donde los vendedores asignados a las diferentes
ubicaciones geogréficas del pais podran brindar informacion a los clientes respecto

a los productos que se comercializa.

Los pedidos seran registrados por los vendedores desde sus dispositivos
moviles o a través de computadoras con internet, datos que seran almacenados
en un servidor de base de datos que a su vez sera fuente de datos para la emision
de la factura electrénica con el sistema de facturacion (SEE-SFS). Segun lo
establece la Resolucion de Superintendencia Nro. 182-2016 / SUNAT.

La base de datos que se utilizara en este proyecto sera MYSQL la misma
que estara fisicamente ubicada en los servidores del Hosting contratado.
La DATA almacenada en este servidor de base de datos podra ser consultada en
tiempo real via web desde los dispositivos moviles o desde las Desktop.

Con este sistema mejorara sustancialmente el tiempo de elaboracién de los
reportes de ventas y reportes estadisticos que son consumidos por las gerencias
de la empresa ROMANI SOLUCIONES INTEGRALES S.A.C.

Hay que tener en cuenta que las MYPES enfrentan muchos obstaculos como son:

Limitado acceso al crédito

Escaso nivel de capacitacion tecnolégica

Poco conocimiento de las Tecnologias de Informacion y Comunicacione

Limitado presupuesto para invertir en Tl, Etc.
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Por lo tanto este trabajo de investigacion para las fases de andlisis, disefio,
programacion e implementacion utiliza tecnologia Open Source que estan
respaldadas por Licencia Publica General de GNU o mas conocida por su nombre
en inglés GNU General Public License (GNU GPL), que es la licencia de derecho
de autor mas ampliamente usada en el mundo del software libre y cédigo abierto
por lo tanto no se necesitara presupuesto para adquisicion de software.

El objetivo de este trabajo de investigacion es que después de la

implementacion del sistema informatico mejore la gestion de ventas de la empresa
asi como se haga méas competitiva y se logre el posicionamiento de la empresa en
el mercado interno y externos de nuestro pais.
Para el Capiutulo I, se realizo el levantamiento de informacion en la la empresa
Romani Soluciones Integrale. Utilizando el método de encuestas y fichas de
observacion. Para analizar las funciones de cada personal y determinar cuellos de
botella y rutas criticas en los procesos existentes.

Para el Capitulo Il, se recurieron a repositorios digitales de universidades
nacionales e internacionales. Con el objeto de buscar informacion relacionada a las
variables independiente y dependiente.

Para el capitulo lll, se emplearon las técnicas de analisis estadistico utilizando como
herramienta de apdyo el SPSS V.13. La data recopilada en las fichas de
observacion se procesa para generar los estadigrafos descriptivos, pruebas de
normalidad asi como la prueba T-Student.

Para el Capitulo IV, se obtuvieron resultados como lograr una reduccion de 46.7
Segundos a 3.1 Segundos en los Tiempos de Elaboracion de Reporte de Ventas.
Asimismo en la elaboracion de los Reportes Estadisticos de Ventas de 46.7 a 5.6
Seguntos.

Para el Capitulo V,

En el Capitulo VI, se detallan las conclusiones que estan sustentadas con el
analisis estadistico realizado a través de la prueba T-Student para muestras
relacionadas.

Para el Capitulo VII, se recomienda la implementacion del sistema

informatico web en un hosting o servicio de alojamiento privado.
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|. PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1 Planteamiento del problema

Actualmente en el mundo las empresas tradicionales tienen la necesidad de
cambiar su modelo de negocio implementando los distintos sistemas de
informacion simplificando algunas tareas que recurran a insumos
innecesarios, gestionando mejor su informacion, mejorando sus procesos y
reduciendo sus tiempos pues sienten que la tecnologia es un gran aliado en
la competitiva carrera de los negocios tal como lo manifiesta Torres, (2011)
“La internet global puede contribuir a configurar modelos de negocio y estilos
de vida que no requieran un soporte o presencia fisica. Esto es lo que se
conoce por desmaterializacion: reducir el numero de objetos materiales que
es necesario producir y que se pueden substituir por un equivalente virtual.
Caso parecido es el de las facturas y los recibos, que ya en muchos casos
preferimos no recibir fisicamente en casa y optamos por consultar, solo si lo
consideremos oportuno, a través de las paginas digitales.”segun los
manifiesta Garcia, (2011) “El gran volumen de los datos generados por las
empresas en la -era de la informacion- hace que se indispensable contar con
métodos de gestion y tratamiento de los datos informaticos disponibles para
ser consultados cuando la ocasion lo requiera”

En nuestro pais la falta de implementacion de las Tics hace que aun
tengamos una tasa de porcentaje que aun no optimiza su modelo de negocio
mayor a lo habitual sin embargo con el tiempo el margen se ha ido reduciendo
debido a lo competitivo que se ha vuelto el mercado en los diferentes rubros.
Segun lo manifiesta Bernal (2018) “El 99% de las empresas que existen en
Perl son consideradas pequefias y medianas, segun informacion difundida
por el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI, 2015). Segun el
informe Mipyme Perd 2013, elaborado por la Fundaciéon para el Analisis
Estratégico y Desarrollo de la Pequefia y Mediana Empresa (Faedpyme), mas
del 60% de las mypes peruanas en Lima, Arequipa y Trujillo no usan las

herramientas de la TIC, tales como correo electrénico, paginas web, ventas
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por Internet, uso de banca electronica, Intranet corporativa, redes sociales,
entre otros.”

La empresa Romani Soluciones Integrales S.A.C., desde el afio 2012
comercializa de productos tecnolégicos de marcas reconocidas a nivel
mundial en el rubro de las telecomunicaciones y se encuentra ubicada en Av.

Proceres de independencia 698 S.J.L.

Actualmente la empresa Romani Soluciones Integrales S.A.C. se

encuentra en un proceso de crecimiento y expansion y esta organizada de la

GERENCIA
GENERAL

siguiente forma:

SECRETARIA
[ I I |
VENTAS MARKETING @ LOGISTICA CONTABLE

Figura 1:0rganigrama

Elaboracion propia

1.2 Formulacion del problema

El Proceso de Gestion de Ventas es uno de los procesos estratégicos para
empresa por lo tanto la gerencia ha visto necesario inyectar las tecnologias

de informacién y comunicaciones para mejorar este proceso.

Para analizar la problematica de la se elabor6 el diagrama de Ishikagua
también llamado diagrama de causa-efecto. Este diagrama es una de las
diversas herramientas surgidas a lo largo del siglo XX en ambitos de la
industria, para facilitar el analisis de problemas y sus soluciones; también es
considerada una de las 7 herramientas basicas de la calidad. El diagrama de
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Ishikagua fue desarrollado por el licenciado en quimica japonés Dr.Kaoru
Ishikawa en el afio 1943.

HARDWARE POLITICAS
NO EXISTE PLANES
NO EXISTE INFRAESTRUCTURA DEINNOVACION
DE REDES Y SERVIDORES APROPIADOS ENTICs
PROCESO DE
»|GESTION DE VENTAI
DEFICIENTE
FALTA DE PERSONAL
NO EXISTE SOFTWARE ESPECIALIZADO ESPECIALIZADO
PARA TOMA DE DECICIONES EN LASTICs
SOFTWARE m

Figura 2: Analisis de Causa — Efecto

Elaboracién propia

Se puede observar que la causa principal de la deficiencia en el
Proceso de Gestion de Ventas es debido a ausencia de tecnologias de
informaciéon y comunicaciones (TICs) en la empresa. Por lo tanto en este
trabajo de investigacion se estudio los procesos actuales del area de ventas.
Con el objeto de redisefiarlo y/o optimizarlo.

Considerando que la optimizacién de los procesos reducira los costos
operativos, mejora el proceso de toma de decisiones asi como mejorara la

competitividad de Romani Soluciones Integrales S.A.C.

El proceso actual de ventas empieza cuando el cliente se presenta al
mostrador o cuando el vendedor ofrece el producto en las instalaciones del
cliente. Si el cliente da su conformidad de compra el vendedor procede a
tomar el pedido en un talonario que luego es recepcionado por caja para
emitir el comprobante de pago correspondiente que también es realizado en

un talonario pre impreso de comprobantes de pago autorizado por la Sunat.
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Como podemos observar las actividades Solicita Pedido en
Mostrador, Registra Pedido en Talonario, Consulta Stock Personalmente y
Emite el Comprobante de Pago en Talonario son actividades que se realizan
de forma manual en formularios pre impresos o0 en hojas de calculo como es

el Microsoft Excel.

Estas actividades son las causas principales de que el proceso de
gestion de ventas sea deficiente y sumado a la gran cantidad de datos

redundantes que se genera debido a estos procesos manuales (Anexo 5).

Respecto al proceso de Elaboracién del Reporte de Ventas que es
solicitado por la Gerencia General o Gerencia de Ventas al personal
administrativo o vendedores. Son realizados de forma manual en Microsoft
Excel. Generando asi grandes cantidades de datos esparcidos por todas las

computadoras (Anexo 7y 9).

Otra de los problemas detectado en el area de ventas fue el proceso
de emision de reportes estadisticos. Donde se observé que todo el proceso
estadistico es realizado con el software Microsoft Excel por un personal

administrativo. Generandose otro cuello de botella.

1.2.1Problema general

¢ ¢ De qué manera influye un Sistema Web-Mavil en el Proceso de Gestion

de Ventas en la empresa Romani Soluciones Integrales S.A.C. ?

1.2.2Problemas especificos

e (En gué medida influye un Sistema Web-Movil en la Elaboracion del
Reporte de Ventas en la empresa ROMANI SOLUCIONES INTEGRALES
S.A.C?

e ¢En qué medida influye un Sistema Web-Movil Elaboracion del Reporte
Estadistico de Ventas en la empresa Romani Soluciones Integrales S.A.C.?
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1.3 Justificacion del estudio

El presente trabajo de investigacion es una alternativa de innovacion
para la empresa Romani Soluciones Integrales S.A.C. porque permitira
mejorar sustancialmente el Proceso de Gestion de Ventas. Esta solucion de
mejora consisti en implementar un sistema informatico Web-Movil para que
sea utilizado por los vendedores que se encuentran ubicados en los

diferentes puntos de venta a nivel nacional.

Esta mejora en el Proceso de Gestion de Ventas reducira los costos
de operacion de la empresa ROMANI SOLUCIONES INTEGRALES S.A.C.,
la cual sera mas competitivo en el mercado nacional y sera el soporte

tecnoldgico para la gestion de ventas en el mercado interno y externo.

La justificacion se daria a nivel de procesos, sistemas y gestion empresarial.

Justficacion por pertinencia.- Considerando que se tiene acceso a la
informacion por temas laborales este proyecto se formula en el momento
oportuno por tanto es pertinente su desarrollo puesto que el personal
involucrado en este trabajo de investigacion labora el la empresa.

Asi como es conocedora de los planes de crecimiento y
posisionamiento a nivel nacional en lo que refiere a servicios y productos de

seguridad electrénica.

Justificacion por relevancia.- La propuesta formulada en este trabajo de
investigacion mejorara los niveles de ventas asi como la cartera de clientes de
la empresa. Por lo tanto esta relevancia esta sustentada en los resultados
obtenidos del analisis estadistico realizado que muestra una reduccion en el
Tiempo de Elaboracién del Reporte de Ventas de 98.53%. y una reduccion en

el Tiempo de Elaboracion del Reporte Estadistico de 99.18 %.

Justificacion por Acotacion.- La alternativa de solucion planteado en este

trabajo de investigacion se limita al uso de las tecnologias de software libre
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que estan respaldas con Licencia Publica General de GNU (GPL de GNU).
Asi mismo funcionalmente esta limitado al proceso de pedidos de la empresa
Romani Soluciones Integrales S.A.C.En lo que refiere al servicio de
alojamiento la empresa implementara su propio servidor de Web que sera

implementado en las oficinas de la empresa.

Justificacion por Viabilidad.- El personal directivo de la empresa esta
dispuesto a la implementacion de este proyecto por lo tanto los requerimiento
de infraestructura, insumos, informacion, datos, etc. Estdn garantizados
puesto que las cordinaciones de implementacion se realizaran a alto nivel en

la cual las decisiones seran tomada a nivel ejecutivo.

1.4 Objetivos de la investigacion
1.4.1Objetivo general

e Mejorar el proceso de Gestidbn de Ventas para la mejor toma de

desiciones de la empresa Romani Soluciones Integrales S.A.C.

1.4.2 Objetivos especificos

e Reducir el Tiempo de Elaboracion del Reporte de Ventas para la mejor
toma de desiciones de la empresa Romani Soluciones Integrales
S.A.C.

e Reducir el tiempo de Tiempo de Elaboracion del Reporte Estadistico
para la mejor toma de desiciones de Ventas la empresa Romani

Soluciones Integrales S.A.C.
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Il. MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes de la investigacion

2.1.1 Antecedentes Nacionales

Llerena R, y otros, (2014) En su tesis: "DESARROLLO DEL SISTEMA
INFORMATICO PARA LA GESTION DE VENTAS DE LA DISCOTIENDA
TWO MUSIC DEE TRUJILLO UTILIZANDO TECNOLOGIA.NET Y
METODOLOGIA ICONIX”, UNIVERSIDAD PRIVADA ANTENOR ORREGO,
TRUJILLO meciona: que la empresa carece de un sistema Informatico que
apoye y agilice al control de ventas, compras y almacén, ademas de esto los
registros de los diferentes documentos de la empresa como boletas, facturas,
ordenes de compra, los datos de la empresa como lista de productos y stock
son manuales, vaciadas en cuadernillos , lo que condiciona una pérdida de
informacion como datos de los cliente y los productos, ademas del tiempo
extenso que se emplea en la elaboracion de una proforma, perjudicando asi
a las posibles ventas . Razon por la cual se propusieron el objetivo disefiar y
desarrollar un Sistema Informético que permitira el control del stock, a su vez
la actualizacién de los productos de la Empresa Two Music para aumentar la

gestion de venta de los diferentes elementos musicales.

En conclusion:

el tiempo de registro de la venta después de la implantacién del Sistema, es
menor al tiempo de registro de la venta inicial, ademas el tiempo de obtencién
de reportes después de la implantacién del sistema es menor al tiempo de
obtencién de reportes antes de implantar el sistema, estas prueba de
hipétesis, corroboran la necesidad de la implantacion del sistema como medio

de solucion ante la problematica de la empresa.

Vasquez J. (2014) En su tesis “DISENO DE UN SISTEMA BASADO EN
TECNOLOGIA WEB PARA EL CONTROL Y GESTION DE VENTA DE
UNIDADES MOVILES” Menciona: Que para disefiar y crear un sistema

informatico se esta utlizando las tecnologias de la informacion vy
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comunicaciones, gestores de base de datos, tecnologias web y elementos de
seguridad que brindan confidencialidad al sistema. Para el desarrollo se utiliza
el lenguaje de etiguetas HTML para las interfaces de usuario, el lenguaje de
programacion al lado del cliente y al lado del servidor la codificacion de las
reglas de negocio de las organizaciones. Ademas de utilizar diferentes
herramientas que ayudan a cumplir con los requerimientos especificados en

el disefo.

En conclusion:

El disefio del sistema web que se presenta en este trabajo permite a la
empresa ofrecer los productos via on-line. Asimismo este sistema
desarrollado Vasquez Rudas J. permite hacer analisis de los datos.

Los datos que se transmiten por la red protegidos a través de sistemas de
seguridad que garantizan la confiabilidad de la informacion.

Asi mismo menciona que un sistema Web puede mejorar la imagen y los

servicios de la empresa.

Adicionalmente menciona que las aplicaciones Web ahorran costes de
adquisicién de hardware y software puesto que son instalados en un solo
equipo denominado servidor Web. Mejora también el trabajo colaborativo y

optimiza o simplifica los procesos en las organizaciones.
Vasquez J. aplica la metodologia ULM Web Engineer (UWE) metodologia solo

para el desarrollo de aplicaciones Web. Metodologia que esta basada en la

ejecucion de las siguientes etapas:
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1. Modelado de Fija Ic_)s rqqumltos funcl_onales de
la aplicacion para reflejarlos en
un modelo de casos de uso.

Requerimientos

2. Modelo de *Incluye los objetos implicados en

Contenido las actividades de la aplicacion.

3. Modelo de -E_speciﬁca que objetos seran
Navegacion wsﬁgdos por el_navﬁgador a
través de la aplicacion.
4.Modelo de *Se divide en dos partes:
Procesos *Modelo de Estructura de
Procesos
*Modelo de Flujo de Procesos.
5 Modelo de *Representa las vistas del interfaz.

Presentacion

Figura 3:Metodologia UWE
Pégina oficial. [Disponible en: http://uwe.pst.ifi.Imu].

Elaborado por: El Investigador

Palacios Rojas A. (2015) en su tesis “IMPLEMENTACION DE UNA
APLICACION WEB DE GESTION DE VENTAS E INVENTARIOS EN LA
EMPRESA INVERSIONES HUAYTATEX S.A.”PARA CONTROLAR EL
PROCESO DE TOMA DE DECISIONES”. Menciona: Que las aplicaciones
web generan grandes ventajas en las organizaciones. Es por eso que
Huaytatex S.A., decide mejorar sus procesos a través de la implementacion

de sistemas informaticos.

En conclusion:

El sistema se desarrolla para mejorar los procesos de gestion de ventas. Y se
decide que sea bajo arquitectura Web. Palacios Rojas A. disefia los procesos
utilizando la metodologia BPM (Business Process Management) mejora

sustancialmente la Gestion de Ventas.
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Formulacion
de la
Aplicacion Web
Analisis
de la
Aplicacion Web
¥
Disefio
de la
Aplicacién Web
Implementacion
de la >
Aplicacion Web

Figura 4:Ingenieria web y django framework

(Palacio Rojas, 2015, p. 41)

Los usuarios del sistema los clasifica en super usuario, administrador y
usuario final. Clasificacion que tambien es utilizada en este trabajo de
investicacion. Y que sera complementado con la seguridad de roles y

privilegios a nivel de base de datos.

Usuario de meninoperu.com

i\

Vendedor Administrador]

Figura 5:Jerarquia de Usuario

(Palacio Rojas, 2015, p. 51)

29



2.1.2 Antecedentes Internacionales

Readi E. (2017, 22) en su tesis “DISENO DE UN PLAN DE NEGOCIOS
PARA UNA PLATAFORMA ON-LINE DE COACHING EJECUTIVO” sefala:
Que el uso de la tecnologia se pueda soportar muchas consultas en tiempo
real. Pero como resultado de una plataforma agil, que entregue respuestas
rapidas a las consultas de los usuarios, todo esto basado en tecnologia web

competitiva.

Asimismo:
menciona que las tecnologias Web deben estar complementadas con
estrategias de Marketing y el empleo de las Redes Sociales. Se debe

consideras que la web incrementa el numero de posibles clientes. .

En conclusion:

Podemos observar del esquema que presenta Readi Carbajal E. en su tesis
qgue el componente Web juega un rol importante en el proceso de gestion de
negocio. Por lo tanto las estrategias de CRM también son importantes es por
eso que herramientas como Sugar CRM son una buena alternativa para

mejorar la relacion con el cliente.
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oo Cliente

sEnviio de informiacion de kas serd cics (Brochune]
sllamado tefefonico yfo contacio por mail a los dos dias

*ERECUTIG COMERIAL

w il Cidd ol chaiiie & lak ol e

o RBc pechdn ai Dek oficat o ot hd e conlerenda @l potble ke
o P ) e e D35, S nCh

sPogible Game di NEROo0s. i Mo, mosectar 3 Cha e an una semana

#ASISTENTE COMERLIAL
sResponde soliciied por parte ded diente de info de la plataformra
*Gaire di Negoso ]

sProc esamienio del sersco v condbchones pactad o

#Sg coandina con diseflador grifion @ subida de 1a ficha del coach a |l
platafarma.

=ASISTENTE WEB
sRecepcidn de Orden de Servicio y tipo pago
a
sFraporcona informiacion de pago a drea Facturacion
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|
T

Figura 6:Esquema de gestion de venta

(Readi Carbajal E, 2017, p. 43)
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Meneses H. (2015, 14) en su tesis “PROPUESTA DE MEJORAMIENTO DE
LA GESTION DE VENTAS DE LAS PYME DEL SECTOR DE CONSUMO
MASIVO EN EL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO”. Considera:
Que muchas PYME (pequefia y medianas empresas) tienden a fracasar por
falta de conocimiento de los beneficios que las tecnologias de informacion y
comunicaciones brinda como son:

e Reduccion de costos.

e Procesos simplificados.

e Ampliacion de la cartera de clientes.

¢ Ventajas competitivas.

Meneses H. recomienda que las PYMES desarrollen sistemas informétios
gue integren todas sus areas de la empresa, siendo este un recurso para
mejorar la gestion de ventas. Asimismo sotiene que las estrategias deben ser

actualizadas de acuerdo al avance de la tecnologia.

En conclusion:

Siguiendo las recomendaciones de Meneses H. en este trabajo de
investigacion se desarrolla para una pequefia y mediana empresas dedicado
al rubro de seguridad electrénica y por lo los procesos de ventas, compra y
almacen son estratégicos. Por lo tanto se decidio la implemnetacion de un

sistema Web.

Modelo de Gestion de Ventas

- Portal Web .
g Atencidn a Clientes

Cliente

T T
Acceso a la informacion
Conocimiento del producto Produccidn Preventa
Conocimiento de Puntos de Venta I:enla
—_ 'osTwenta
| | T
Distribucién Puntos de Venta « Finanzas
T I

Administracién
L__ |
RELACION PROCESOS
INTERNSO

Figura 7:Esquema de gestion de ventas

(Meneses , 2015, p. 106)

33



Del esquema planteado por Meneses H. podemos mensionar que el sistema
informatico apropiado debe de cubrir todas las actividades del esquema de
gestion de ventas. Vale decir que la aplicacion informatica debe procesar

informacion de las areas de:

e Atencion al cliente
e Produccion
e Finanzas

e Administracion

Asimismo Meneses H. recomienda utilizar publicidad a través de medios
masivos como la radio que no sea tan costoso pero si efectivo y las redes

sociales como Twitter y el Facebook.

Nafiez D., Parra P.,Villegas F. (2011, 20) en su tesis “DISENO DE UN
MODELO COMO HERRAMIENTA PARA EL PROCESO DE GESTION DE
VENTAS Y MARKETING” menciona que:

Anderson (1995) sefala que los avances en las tecnologias de la informacion
y comunicacion impactan de manera especifica en las organizaciones. En
este sentido automatizar los procesos utilizando las tecnologias de

informacion cobran vital importancia.

En coclusion:

El modelo planteado por Nufiez Garcés D., Parra Cruces P.,Villegas Pinuer F
en esta investigacion mencionan que una herramienta informética para el
proceso de Ventas y Marketing mejora significativamente los niveles de ventas

de la empresa.

Del esquema planteado por Nuiiez Garcés D., Parra Cruces P.,Villegas
Pinuer F. de integrar ventas y marketing. Juega un rol muy importante el uso
de sistemas informéticos con cdodigos fuentes para tener el control absoluto
de los sistemas informaticos asi como de los datos que interactian entre estos

dos sistemas (Ventas y Marketing).
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MARKETING Inputs de Ventas a Marketing D
-Analnsus” *Inteligencia de
Co mpe.tqu. Target mercado
“Investigacion de Marketing Competitiva
Mercado *Prondstico de *Fuerza de Ventas
«Segmentacion de Ventas *Gestion del
Mercado *Seleccion Distribuidor
*Desarrollo de cuentas de Administracién de
producto Clientes Cuentas
*Posicionamiento Desarolio ‘Merchandising
del producto propuesta de “Instalaciones
+Precio Valor/Mensaje «Servicio Post-
Envase Clientes _ Venta
Promocin *Promociones

Inputs de Marketing a Ventas

Figura 8:Integracion de Ventas y Marketing
(zoltners 2004)
En esta tesis planteamos la necesidad de implementar un sistema

desarrollado In-House donde podamos tener el control absoluto del codigo

fuente.
Asimismo para estos tiempos cambiantes se requieren sistemas flexibles que

se adapten a las nuevas reglas del entor. Por lo tanta los proyectos basados

en software libre toman vital importancia.
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Figura 9:Software Libre
(Merou 2005)

Fuente:
https://es.wikipedia.org/wiki/Software_libre#/media/File:Mapa_conceptual_del_soft
ware_libre.svg

Arana J. (2014,17) En su tesis “DESARROLLO E IMPLEMENTACION DE
UN SISTEMA DE GESTION DE VENTAS DE REPUESTOS
AUTOMOTRICES EN EL ALMACEN DE REPUESTOS ELECTRICOS EN LA
PARROQUIA POSORJA CANTON GUAYAQUIL, PROVINCIA DEL
GUAYAS”. Menciona:

Que el manejo de los inventarios representa una de las actividades mas
complejas en una empresa y que basicamente consiste en controlar las

entradas, salidas, stock y valorizacion del inventario.
Es por esta razon que la consulta del inventario via web se hacen muy

importantes para los vendedores que se encuentran en el campo realizando

labores de gestion de ventas.
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En la presente tesis se enfatiza la importancia sobre la implementacion de
sistemas de gestion de ventas asi como su integracion con otros procesos de

la organizacion como son el area de contabilidad.

En conclusion:

Por lo tanto es indispensable que un sistema informatico apoye a mas
empresas en sus procesos estratégicos como son las ventas y el marketing.
Arana Quijije J. que la aplicacion se desarrollaria bajo plataforma web y
utilizando como IDE de desarrollo el PHP y para el almacenamiento de los
datos usaria el MYSQL.

Web Server \
Obtain E;Em
Data PHP g B
—p| Web Browser
f_,..—-—"‘—-—.._h‘
o /
My5QL
\. /
-——l—'_-'-fp-r
“‘-—-._.---""f PEE'E
\ j Request

Figural0:MYSQL y PHP
(Likins 2017)
Fuente: https://www.quora.com/What-is-the-relationship-between-SQL-and-
PHP

Jorge Esteban Szabo Jacome. (2006,86) EN SU TESIS “DISENO DE LOS
PROCESOS DE VENTAS Y DISTRIBUCION DE UNA EMPRESA DE
CONSUMO MASIVO BAJO LA PLATAFORMA TECNOLOGICA SAP”
Menciona:

Que la implantacién de SAP ayudara a disminuir los costos de mantenimiento

de los sistemas y menciona que todos los sistemas deberian de migrar en un
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solo sistema robusto y estandar. Pero los que no menciona es que la
adquisicién de un sistema como SAP genera dependencia entre el proveedor

de software y la empresa que adquiere el software.

Puesto que existe muchos casos de proyectos de implementacion de sistemas
enlatados como son el SAP y los ERP. Que fracasan en el proceso de
adaptarse a las reglas de negocio de las empresas. El sistema tiene que

adaptarse a la empresa y no la empresa tiene que adaptarse al sistema.

En conclusion:

debemos de considerar que las pequefias y medianas empresas no cuentan
con grandes presupuestos como para invertir en un SAP. ES por eso que en
esta tesis utilizamos una alternativa tecnologica basada en licencia General
Public License (GNU GPL).
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Figura 11:Arquitectura SAP
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Fuente: https://velezconde.wordpress.com/2014/08/17/arquitectura-de-sap/
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Figura 12:Herramientas Open Source autor
Fuente: http://laboratoriolinux.es/index.php/-noticias-mundo-linux-/aula-

linuxera/aula.html?type=rss&start=60

2.2 Bases teodricas de las variables

2.2.1 Variable Independiente: Sistema Web Movil

2211 Definicion de software libre

Segun Arteaga (2001), revisiones: Hernan Giovagnoli, Daniel (lluvia), en el
Sistema operativo GNU, en la pagina web

https://www.gnu.org/philosophy/freesw.es.html, no menciona que:

La definicion de software libre estipula los criterios que se tienen que
cumplir para que un programa sea considerado libre. De vez en cuando
modificamos esta definicion para clarificarla o para resolver problemas sobre
cuestiones delicadas. Mas abajo en esta pagina, en la seccion Historial, se
puede consultar la lista de modificaciones que afectan la definicion de
software libre. (Arteaga, 2001).
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«Software libre» es el software que respeta la libertad de los usuarios
y la comunidad. A grandes rasgos, significa que los usuarios tienen la libertad
de ejecutar, copiar, distribuir, estudiar, modificar y mejorar el software. Es
decir, el «software libre» es una cuestion de libertad, no de precio. Para
entender el 47 concepto, piense en «libre» como en «libre expresién», no
como en «barra libre». En inglés, a veces en lugar de «free software»
decimos «libre software», empleando ese adjetivo francés o espafol,
derivado de «libertad», para mostrar que no queremos decir que el software

es gratuito. (Arteaga, 2001).

Promovemos estas libertades porque todos merecen tenerlas. Con
estas libertades, los usuarios (tanto individualmente como en forma
colectiva) controlan el programa y lo que este hace. Cuando los usuarios no
controlan el programa, decimos que dicho programa «no es libre», o que es
«privativo». Un programa que no es libre controla a los usuarios, y el
programador controla el programa, con lo cual el programa resulta ser un

instrumento de poder injusto. (Arteaga, 2001).

A.Las cuatro libertades esenciales

Un programa es software libre si los usuarios tienen las cuatro libertades
esenciales:
a. La libertad de ejecutar el programa como se desea, con cualquier

propésito (libertad 0):

La libertad de ejecutar el programa significa que cualquier tipo de persona
u organizacion es libre de usarlo en cualquier tipo de sistema de
computacion, para cualquier tipo de trabajo y finalidad, sin que exista
obligacion alguna de comunicarlo al programador ni a ninguna otra entidad
especifica. En esta libertad, lo que importa es el propdésito del usuario, no
el del programador. Usted como usuario es libre de ejecutar el programa
para alcanzar sus propositos, y si lo distribuye a otra persona, también esa

persona sera libre de 49 ejecutarlo para lo que necesite; usted no tiene el
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derecho de imponerle sus propios objetivos a la otra persona. (Arteaga,
2001). La libertad de ejecutar el programa como se desea significa que al
usuario no se le prohibe o no se le impide hacerlo. No tiene nada que ver
con el tipo de funcionalidades que el programa posee ni con el hecho de
que el programa sea o0 no sea util para lo que se quiere hacer. (Arteaga,
2001).

b. La libertad de estudiar cdmo funciona el programa y cambiarlo para que
haga lo que usted quiera (libertad 1): El acceso al cédigo fuente es una

condicion necesaria para ello.

Para que las libertades 1 y 3 (realizar cambios y publicar las versiones
modificadas) tengan sentido, usted debe tener acceso al cédigo fuente del
programa. Por consiguiente, el acceso al cddigo fuente es una condicion
necesaria para el software libre. El «cédigo fuente» ofuscado no es cédigo

fuente real y no cuenta como cdédigo fuente. (Arteaga, 2001).

La libertad 1 incluye la libertad de usar su versién modificada en lugar de la
original. Si el programa se entrega unido a un producto disefiado para
ejecutar versiones modificadas por terceros, pero rechaza ejecutar las
suyas —practica conocida como «tivoizacién» o «bloqueo», 0 (segun la
terminologia perversa de quienes lo practican) «arranque seguro»—, la
libertad 1 se convierte en una vana simulacion mas que una realidad
practica. Estos binarios no son software libre, aun cuando se hayan

compilado a partir de un cédigo fuente libre. (Arteaga, 2001).

Una manera importante de modificar el programa es agregandole
subrutinas y méddulos libres ya disponibles. Si la licencia del programa
especifica que no se pueden afiadir modulos que ya existen y que estan
bajo una licencia apropiada, por ejemplo si requiere que usted sea el titular
del copyright del cédigo que desea afadir, entonces se trata de una licencia

demasiado restrictiva como para considerarla libre. (Arteaga, 2001).
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Si una modificacién constituye o no una mejora, es un asunto subjetivo. Si
su derecho a modificar un programa se limita, basicamente, a
modificaciones que 50 alguna otra persona considera una mejora, el

programa no es libre. (Arteaga, 2001).

c. Lalibertad de redistribuir copias para ayudar a su préjimo (libertad 2):

La libertad para distribuir (libertades 2 y 3) significa que usted tiene la
libertad para redistribuir copias con o sin modificaciones, ya sea
gratuitamente o cobrando una tarifa por la distribucion, a cualquiera en
cualquier parte. Ser libre de hacer esto significa, entre otras cosas, que no
tiene que pedir ni pagar ningun permiso para hacerlo. (Arteaga, 2001).

También debe tener la libertad de hacer modificaciones y usarlas en
privado para su propio trabajo o pasatiempo, sin siquiera mencionar que
existen. Si publica sus cambios, no debe estar obligado a notificarlo a nadie

en particular, ni de ninguna manera en particular. (Arteaga, 2001).

La libertad 3 incluye la libertad de publicar sus versiones modificadas como
software libre. Una licencia libre también puede autorizar otras formas de
publicacién; en otras palabras, no tiene que ser una licencia con copyleft.
No obstante, una licencia que requiera que las versiones modificadas no

sean libres, no se puede considerar libre. (Arteaga, 2001).

La libertad de redistribuir copias debe incluir las formas binarias o
ejecutables del programa, asi como el cddigo fuente, tanto para las
versiones modificadas como para las que no lo estén. (Distribuir programas
en forma de ejecutables es necesario para que los sistemas operativos
libres se puedan instalar facilmente). Resulta aceptable si no existe un
modo de producir un formato binario o ejecutable para un programa

especifico, dado que algunos lenguajes no incorporan esa caracteristica,
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pero debe tener la libertad de redistribuir dichos formatos si encontrara o

programara una forma de hacerlo. (Arteaga, 2001).

d. La libertad de distribuir copias de sus versiones modificadas a terceros
(libertad 3):

Esto le permite ofrecer a toda la comunidad la oportunidad de beneficiarse
de las modificaciones. El acceso al codigo fuente es una condicidn

necesaria para ello. (Arteaga, 2001).

Ciertos tipos de reglas sobre la manera de distribuir software libre son
aceptables, cuando no entran en conflicto con las libertades principales.
Por 51 ejemplo, el copyleft, definido muy sucintamente, es la regla en base
a la cual, cuando redistribuye el programa, no se puede agregar
restricciones para denegar a los demés las libertades principales. Esta
regla no entra en conflicto con las libertades principales, mas bien las
protege. (Arteaga, 2001). En el proyecto GNU usamos el copyleft para
proteger legalmente las cuatro libertades para todos. Creemos que existen
razones importantes por las que es mejor usar el copyleft. De todos modos,
el software libre sin copyleft también es ético. Véase en categorias del
software libre una descripcion de la relacidon que existe entre el «software

libre», «software con copyleft» y otros tipos de software. (Arteaga, 2001).

B. Reglas acerca del empaquetamiento y la distribucion

Eventuales reglas sobre como empaquetar una version modificada son
aceptables si no limitan substancialmente su libertad para publicar versiones
modificadas, o su libertad para hacer y usar versiones modificadas en privado.
Asi, es aceptable que una licencia le obligue a cambiar el nombre de la version
modificada, eliminar el logotipo o identificar sus modificaciones como suyas.
Son aceptables siempre y cuando esas obligaciones no sean tan agobiantes

que le dificulten la publicacion de las modificaciones. Como ya esta realizando
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otras modificaciones al programa, no le supondra un problema hacer algunas
mas. (Arteaga, 2001).

Las reglas del tipo «si pone a disposicion su version de este modo,
también debe hacerlo de este otro modo» también pueden ser, bajo la misma
condicién, admisibles. Un ejemplo de una regla admisible seria alguna que
requiera que, si usted ha distribuido una versidon modificada y uno de los
programadores anteriores le solicita una copia, usted deba enviarsela (tenga
en cuenta que tal regla le sigue permitiendo optar por distribuir o no distribuir
su version). Las reglas que obligan a suministrar el cédigo fuente a los

usuarios de las versiones publicadas también son admisibles. (Arteaga, 2001).

Un problema particular se presenta cuando la licencia requiere que a
un programa se le cambie el nombre con el cual sera invocado por otros 52
programas. De hecho este requisito dificulta la publicacion de la version
modificada para reemplazar al original cuando sea invocado por esos otros
programas. Este tipo de requisitos es aceptable Unicamente cuando exista
un instrumento adecuado para la asignacion de alias que permita especificar
el nombre del programa original como un alias de la version modificada.
(Arteaga, 2001).

C.Normas de Exportacion

En algunos casos las normas de control de exportacién y las sanciones
comerciales impuestas por el Gobierno pueden limitar la libertad de distribuir
copias de los programas a nivel internacional. Los desarrolladores de software
no tienen el poder de eliminar o pasar por alto estas restricciones, pero lo que
si pueden y deben hacer es rehusar imponerlas como condiciones para el uso
del programa. De este modo, las restricciones no afectaran las actividades ni
a las personas fuera de las jurisdicciones de tales Gobiernos. Por tanto, las
licencias de software libre no deben requerir la obediencia a ninguna norma
de exportacion que no sea trivial como condicién para ejercer cualquiera de

las libertades esenciales. (Arteaga, 2001).

44



La mera mencion de la existencia de normas de exportacion, sin
ponerlas como condicion de la licencia misma, es aceptable ya que esto no
restringe a los usuarios. Si una norma de exportacion es de hecho trivial para
el software libre, ponerla como condicidén no constituye un problema real; sin
embargo, es un problema potencial ya que un futuro cambio en la ley de
exportacién podria hacer que el requisito dejara de ser trivial y que el

software dejara de ser libre. (Arteaga, 2001).

D. Consideraciones legales

Para que estas libertades sean reales, deben ser permanentes e irrevocables
siempre que usted no cometa ningun error; si el programador del software
tiene el poder de revocar la licencia, o de afadir restricciones a las condiciones
de uso en forma retroactiva, sin que haya habido ninguna accién de parte del

usuario que lo justifique, el software no es libre. (Arteaga, 2001).

Una licencia libre no puede exigir la conformidad con la licencia de un
programa que no es libre. Asi, por ejemplo, si una licencia requiere que se
cumpla con las licencias de «todos los programas que se usan», en el caso
de un usuario que ejecuta programas que no son libres este requisito
implicaria cumplir con las licencias de esos programas privativos, lo cual

hace que la licencia no sea libre. (Arteaga, 2001).

Es aceptable que una licencia especifique la jurisdiccion de competencia o la

sede para la resolucion de conflictos, o ambas cosas. (Arteaga, 2001).

E. Licencia basada en contrato

La mayoria de las licencias de software libre estan basadas en el copyright, y
existen limites en los tipos de requisitos que se pueden imponer a través del
copyright. Si una licencia basada en el copyright respeta la libertad en las
formas antes mencionadas, es poco probable que surja otro tipo de problema

gue no hayamos anticipado (a pesar de que esto ocurre ocasionalmente). Sin
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embargo, algunas licencias de software libre estan basadas en contratos, y
los contratos pueden imponer un rango mucho méas grande de restricciones.
Esto significa que existen muchas maneras posibles de que tal licencia sea

inaceptablemente restrictiva y que no sea libre. (Arteaga, 2001).

Nos resulta imposible enumerar todas las formas en las que eso
puede suceder. Si una licencia basada en un contrato restringe al usuario de
un modo gue no se puede hacer con las licencias basadas en el copyright, y
gue no estd mencionado aqui como legitimo, tendremos que analizar el caso,

y probablemente concluyamos que no es libre. (Arteaga, 2001).

Cuando se habla de software libre, es mejor evitar usar términos como
«regalar» o «gratuito», porque dichos términos implican que el asunto es el
precio, no la libertad. Algunos términos comunes como «pirateria» implican
opiniones con las que esperamos no concuerde. Véase un analisis sobre el
uso de esos términos en nuestro articulo palabras y frases confusas que vale
la pena evitar. También tenemos una lista de las traducciones correctas de

«software libre» a varios idiomas. (Arteaga, 2001).

Criterios tales como los que se establecen en esta definicion de
software libre, se hace necesario un cuidadoso andlisis. Para decidir si una
licencia de software especifica es una licencia de software libre, la
evaluamos en base a estos criterios para determinar si concuerda tanto con
el espiritu de los mismos como con la terminologia precisa. Si una licencia
incluye restricciones inaceptables, la rechazamos, aun cuando no
hubiéramos anticipado el problema en estos criterios. A veces los requisitos
de una licencia revelan una cuestion que hace necesaria una reflexion mas
profunda, incluyendo la discusién con un abogado, antes de que podamos
decidir si el requisito es aceptable. Cuando llegamos a una conclusion sobre
una nueva cuestion, solemos actualizar estos criterios para que resulte mas
facil ver por qué una cierta licencia puede o no ser calificada como libre.
(Arteaga, 2001).
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F. Como obtener ayuda acerca de licencias libres

Si esta interesado en saber si una licencia especifica esta calificada como
licencia de software libre, consulte nuestra lista de licencias. Si la licencia que
busca no estd en la lista, puede consultarnos enviandonos un correo

electronico a . (Arteaga, 2001).

Si esta considerando escribir una nueva licencia, por favor contacte a
la FSF escribiendo a esa direccion. La proliferacion de distintas licencias de
software libre significa mayor esfuerzo por parte de los usuarios para
entenderlas; podemos ayudarle a encontrar una licencia de software libre

gue ya exista y que satisfaga sus necesidades. (Arteaga, 2001).

Si eso no fuera posible, si realmente necesita una nueva licencia, con
nuestra ayuda puede asegurarse de que la licencia sea realmente una
licencia de software libre y evitar varios problemas en la practica. (Arteaga,
2001).

G.Mas alla del software

Los manuales de software deben ser libres por las mismas razones que el
software debe ser libre, y porque de hecho los manuales son parte del

software.

También tiene sentido aplicar los mismos argumentos a otros tipos de
obras de uso préctico; es decir, obras que incorporen conocimiento util, tal
como publicaciones educativas y de referencia. La Wikipedia es el ejemplo

mas conocido.
Cualquier tipo de obra puede ser libre, y la definicion de software libre

se ha extendido a una definicibn de obras culturales libres aplicable a

cualquier tipo de publicacién. (Arteaga, 2001).
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H. ¢ Cdodigo abierto?

Otro grupo emplea el término «codigo abierto» (del inglés «open source»),
que significa algo parecido (pero no idéntico) a «software libre». Preferimos el
término «software libre» porque una vez que ya se sabe que se refiere a la
libertad y no al precio, evoca la idea de libertad. La palabra «abierto» nunca

se refiere a la libertad. (Arteaga, 2001).

221.2 Sistemas Web:

Framifian Torres (2008) indica que “un sistema informatico basado en la web
es un sistema complejo donde esta compuesto por varios componentes. El
trabajo que estos realizan y la forma como se relacionan entre si, se le llaman
0 conoce como arquitectura del sistema” (p. 20).

Segun Berzal, et al. (2005) manifiestan “la creacién de aplicaciones
web, en consecuencia, requiere la existencia de software ejecutandose en el
servidor que genere automaticamente los ficheros HTML que se visualizan
en el navegador del usuario” (p. 9).

Segun Nifio Camazon(2011) Un sistema informatico es un conjunto
de elementos que estan relacionados entre si y en el que se realizan tareas
relacionadas con el tratamiento automatico de la informacion. Segun esa
definicion, el elemento hardware y software forman parte de un sistema
informatico, también se puese incluir el elemento recurso humano porgue en
muchas ocaciones las personas también intervienen en el sistema, por

ejemplo, introduciendo datos. (p. 9)

Hardware
(i computadors)

Datos
{informacion)

(ususrios)

Figura 13:Sistema Informatico

(Nifio Camazon, 2011, pag. 9)
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2.2.1.3 Tecnologias Web 2.0

No podemos definir la web 2.0 como un producto o servicio acabado.
Debemos considerarla mas bien, como la web convertida en una plataforma
de comunicacion y trabajo colectivo, en constante cambio ademas. Es un
conjunto de aplicaciones y servicios que promueven la participacion y

creacion, publicacion y diseminacion de contenidos. (Rodriguez 2008, p. 07)

Si bien se apoyan en herramientas informaticas, la web 2.0 es una
actitud mas que una tecnologia. Por ejemplo: un blog que no permite
comentarios, funcionalmente es una pagina 1.0 aunque con un barniz de
nuevo paradigma. Didac Margaix nos dice al respecto: “No existe un amplio
consenso entre los autores de cudl seria la definicion de Web 2.0, pero para
contextualizar este estudio se entiende Web 2.0 como un término que agrupa
los sitios web donde se puede reconocer alguna de las siguientes

caracteristicas: (Rodriguez 2008, p. 07)

¢ Sustituyen a las aplicaciones desktop, como por ejemplo los sitios web que

sustituyen aplicaciones ofimaticas. (p. 7)

¢ Comparten o re-mezclan datos, dando origen a lo que se denomina

mashups o aplicaciones web hibridas. (p. 7)

¢ Los usuarios aportan valor al servicio de cinco formas posibles:
conversando, compartiendo objetos digitales, valorando los contenidos,

organizando los contenidos o estableciendo relaciones sociales. (p. 7)

Rodriguez (2008, p. 07) menciona: “Tampoco existe acuerdo sobre
cudles serian las tecnologias propias de la Web 2.0, pero cuando se analiza
este aspecto, hay términos que se repiten constantemente: AJAX, RSS,

Atom, software social, blogs, wikis, foros, etc”.
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Realmente no es la tecnologia en si misma si no la utilidad que se le
da lo que convierte un sitio web en un servicio 2.0. No bastara con la
presencia de estas tecnologias, se tendra que apreciar alguna de las tres

caracteristicas mencionadas anteriormente. (Rodriguez 2008, p. 07)

Rodriguez (2008,p. 07) meciona: “En ocasiones se alude a una actitud
2.0 para hacer referencia a esa filosofia de datos abiertos y de busqueda de
participacion del usuario en la creacion de contenidos y en el desarrollo de

los servicios web”.

Desde la perspectiva de los profesionales de la informacion las
tecnologias mas importantes de la Web 2.0 son los lenguajes que permiten
la sindicacién de contenidos (basicamente RSS) y el software social, que
engloba las aplicaciones informaticas que permite a los usuarios aportar el
valor al sitio web y llevar a cabo una de las claves de la web 2.0: el

aprovechamiento de la inteligencia colectiva.” (Rodriguez 2008, p. 07)
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Figura 14:Aplicaciones Web 2.0

(Rodriguez 2008,p. 07)
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2214 Aplicaciones Web.

En las aplicaciones web suelen distinguirse tres niveles (como en las
arquitecturas cliente/servidor de tres niveles): el nivel superior que
interacciona con el usuario (el cliente web, normalmente un navegador), el
nivel inferior que proporciona los datos (la base de datos) y el nivel intermedio

gue procesa los datos (el servidor web). (Lujan Mora, 2002, pag. 47)

En este capitulo se describen el cliente y el servidor web y se
comentan los entornos web en los que se ejecutan las aplicaciones web:
Internet, intranet y extranet. Ademas se comentan las principales ventajas
gue poseen las aplicaciones web. También se describen las arquitecturas
tipicas de las aplicaciones web. Por dltimo, se presenta una metodologia de
desarrollo de sitios web. (Lujan Mora, 2002, pag. 47)

URL URL

EEEEERERER

HTTP

HTML
Figura 15: Pilares de la Web

(Lujan Mora, 2002, pag. 47)

2.2.15 Web Moviles

Las webs moviles son aquellas webs que ya existen actualmente y que son
adaptadas especificamente para ser visualizadas en los dispositivos méviles.
Adaptan la estructura de la informacién a las capacidades del dispositivo, de
manera que no saturan a los usuarios y se pueden usar correctamente desde

estos dispositivos. (Ramirez, 2005, p. 22)
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Dependiendo de los dispositivos a los que queramos llegar,
deberemos adoptar un lenguaje de marcado u otro, pues hay dispositivos
gue solo soportan un tipo de marcas. En los dispositivos de tipo smartphone
actuales, podemos visualizar una web que no esté adaptada a dispositivos
moviles, pero en ese caso no estariamos hablando de una aplicacion para
dispositivos moviles, sino de una capacidad del dispositivo. (Ramirez, 2005,
p. 22)

Este tipo de aplicaciones son aplicaciones bésicas que, por lo general,
no usan objetos dindAmicos como Javascript. Por tanto, no tienen todo el
potencial de un navegador web de sobremesa. Se utilizan estdndares web
como, por ejemplo, XHTML, WML, XHTML-MP, c-html, etc. y, en general,
versiones previas a la nueva version del estandar HTML: HTML 5. Estan
pensadas para dar soporte a dispositivos de media y baja gama. (Ramirez,
2005, p. 22)

Las ventajas de las webs mdviles son las siguientes:

» Facil implementacion, testeo y actualizacion. Incluso se puede realizar gran
parte del desarrollo sin necesidad de utilizar dispositivos moviles ni
emuladores, hasta llegar a las fases finales del desarrollo. Lenguaje de
marcas Lenguaje de marcado o lenguaje de marcas (markup language) es el
lenguaje que estructura la informacién mediante marcas o etiquetas (tags).
(Ramirez, 2005, p. 22)

» Lenguaje conocido y estandar. Los lenguajes de marcas son muy conocidos
hoy en dia por la mayoria de los desarrolladores, y en la mayoria de los casos

se trata de subconjuntos de lenguajes conocidos. (Ramirez, 2005, p. 22)
* Pueden soportar multiples dispositivos con un unico codigo fuente. Para

soportar fragmentaciéon entre dispositivos, es necesario utilizar técnicas
especiales (como el WURLF). (Ramirez, 2005, p. 22)
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Figura 16: Arquitectura de la Aplicacion Movil

(Ramirez, 2005, p. 22)
2.2.1.6 Arquitectura Cliente/Servidor.

La arquitectura cliente/servidor permite la creaciébn de aplicaciones
distribuidas. La principal ventaja de esta arquitectura es que facilita la
separacion de las funciones segun su servicio, permitiendo situar cada funcion
en la plataforma mas adecuada para su ejecucion. Ademas, también presenta
las siguientes ventajas: (Lujan Mora, 2002, pag. 40)

Lujan Mora (2002, p. 40) menciona: “Las redes de ordenadores permiten que

multiples procesadores puedan ejecutar partes distribuidas de una misma

aplicacion, logrando concurrencia de procesos”.
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Lujan Mora (2002, p. 40) menciona: “Existe la posibilidad de migrar
aplicaciones de un procesador a otro con modificaciones minimas en los
programas’.

Se obtiene una escalabilidad de la aplicacion. Permite la ampliacién horizontal
o vertical de las aplicaciones. La escalabilidad horizontal se refiere a la
capacidad de afadir o suprimir estaciones de trabajo que hagan uso de la
aplicacion (clientes), sin que afecte sustancialmente al rendimiento general.
La escalabilidad vertical se refiere a la capacidad de migrar hacia servidores
de mayor capacidad o velocidad, o de un tipo distinto de arquitectura sin que
afecte a los clientes. Posibilita el acceso a los datos independientemente de

donde se encuentre el usuario. (Lujan Mora, 2002, pag. 40)

Figura 17:Arquitectura Cliente/Servidor

(Lujan Mora, 2002, pag. 40)
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2.2.1.7 Arquitectura Web.

Granados (2014, p.3) menciona: "Que el sentido general, de la arquitectura
web abarca toda la tecnologia utilizada para poner en marcha un servidor que

permita a un usuario determinado visualizar contenidos a través de internet”.

En el contexto de este manual, la arquitectura web se refiere a la
programacion de una aplicacion web, lo cual incluye tener un servidor
operativo (Apache, por ejemplo) y una base de datos (en Mysqgl o qualquier
otro lenguaje de base de datos con el cual se disponga de conector).
(Granados, 2014, p.3)

Arquitectura Web

Internet -

Servidor Web

Figura 18:Arquitectura Web
(Granados, 2014, p.3)
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2218

CMR
Gestion de relaciones con el cliente o CRM (Customer Relationship
Management) es marketing uno-a-uno. Cada vez mas expertos en el tema
defienden el aprendizaje que se obtiene de compradores individuales y de la
adaptacién de productos o servicios a sus necesidades, un enfoque
conocido genéricamente como “marketing focalizado en el cliente”.
(Brunetta, 2014, p. 41)

Cuando se comenz6 a hablar del CRM se crey6 que era una moda y que
Gnicamente seria aplicable a algunas industrias, y nunca a aquellas de
articulos indiferenciables o, como se denominan en inglés, commodities. Sin
embargo, ya se encuentran casos muy interesantes que sugieren que aun
queda mucho por aprender, como el de N. V. Nutsbedrijf Westland, un

revendedor holandés de gas natural. (Brunetta, 2014, p. 41)

A primera vista, el gas es gas. Pueden variar el precio, la forma de pago, la
atencioén a los clientes, el color del envase segun se trate de gas envasado
o comprimido, etc., pero el gas seguira siendo gas. A los clientes no les
importa la marca antes de usarlo y menos aun en el momento en que lo
gueman. Cuando quieren un commodity, lo que buscan es mucho de lo
mismo. (Brunetta, 2014, p. 41)

Por eso los proveedores de commodities generalmente compiten en precio,
con los habituales efectos dafiinos en los margenes de ganancias. Pero,
como explica el autor y consultor Don Peppers, N. V. Nutsbedrijf Westland
analizé su base de clientes y descubrié que muchos de ellos tenian viveros.
(Brunetta, 2014, p. 41)

La compaiia les propuso: Digannos lo que necesitan en cuanto a
temperatura, humedad y niveles de diéxido de carbono, y les proveeremos
el ambiente adecuado para sus invernaderos siempre que nos compren el

gas natural. A pesar del halo que lo rodea, el CRM realmente representa una

56



ruptura con las estrategias de marketing anteriores. Pero debe quedar en
claro que: EI CRM no es un software, es nada mas y nada menos que una

forma de pensar el negocio, la empresa. (Brunetta, 2014, p. 41)
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Figura 19: Tablero de Marco CRM
Fuente: http://www.izarobi.com/CM-CRM.htm|

2.2.2 Variable Dependiente — Gestion de Ventas
2221 Gestion de Ventas

Hoy en dia vivimos en un mundo globalizado, donde se necesita estar a la
vanguardia de los sistemas de informacién, de las nuevas tecnologia que
aparecen y de las situaciones econdmicas, politicas y sociales que se
presentan, ya que de alguna forma nos vemos afectados sea de manera
positiva 0 negativa por el comportamiento de estas variables. (Rodriguez,
2012, p. 81)

Una empresa lider es aquella que conoce el mercado competitivo, el ambiente
externo en el que se desempefia y que cuenta con personas capacitadas para
el desarrollo de estrategias. (Rodriguez, 2012, p. 81)
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Por todo esto las empresas necesitan estar interconectadas y contar con la
informacion necesaria en el momento oportuno para facilitar la toma de
decisiones. Los sistemas de informacidon se deben adaptar a las necesidades
de cada empresa, sea esta grande o pequefia, deben ser amigables o
flexibles. (Rodriguez, 2012, p. 81)

A.Proceso de venta:

InboundCycle, sefiala que el proceso de venta es la sucesion de pasos que
una empresa realiza desde el momento en que intenta captar la atencién de
un potencial cliente hasta que la transaccion final se lleva a cabo, es decir,
hasta que se consigue una venta efectiva del producto o servicio de la

compainia.

Este proceso, cuando lo representamos graficamente, tiene forma de embudo,
ya que a medida que se va avanzando, no todos los potenciales clientes se

convierten en compradores reales.

Existen muchos esquemas a los que recurrir para explicar las fases del
proceso de venta, pero uno de los mas clasicos es el conocido como modelo
AIDA.

B.Las 4 fases del proceso de venta (aida):

e Fase 1: Atencion
En esta fase la empresa va a intentar llamar la atencion de sus potenciales
clientes hacia su producto o servicio. Puede hacerlo utilizando muchas
técnicas, pero todas ellas deben estar relacionadas con la accioén final que
sera la venta. Por ejemplo, probablemente si vendemos moviles y
disfrazamos a un comercial como tal conseguiremos captar la atencion de
los posibles clientes en la calle, pero ¢vamos a incrementar las ventas con
esto? Dificilmente. Hay que llamar la atencion del usuario e intentar hacerlo

avanzar con nosotros en los siguientes pasos.
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eFase 2: Interés
Una vez que hemos captado la atencion del cliente, por ejemplo, con un
blog en el que hablamos de las principales novedades en terminales
moviles del mercado, debemos despertar su interés. ¢ Como se hace esto?
Pues, si seguimos con el ejemplo de venta de méviles, podrias explicarle
las ventajas que le supone un determinado teléfono. Y hacerlo mejor que
nadie. Podemos servirnos de graficos, de infografias, u ofrecerle opiniones
de expertos que les ayuden a descubrir por qué ése es el Smartphone que
necesita. El potencial cliente debe comenzar a inclinarse hacia las
posibilidades que ofrece la empresa en esta fase, y eso soélo se logra si nos
aseguramos que le ofrecemos la informacion que necesita y somos claros,

concisos y diferentes al resto en esto.

eFase 3: Deseo
Si tras captar la atencién del cliente en la primera fase, logramos despertar
su interés en la fase anterior, es muy probable que el cliente potencial llegue
a la fase 3. En ella, se experimenta el deseo por tener ese producto o
servicio. En el caso de nuestro ejemplo, nos encontramos con que todo el
contenido que hemos desarrollado en nuestro blog de empresa ha sido
capaz de mostrarle graficamente y de forma concisa las ventajas del

producto. Hemos sido tan convincentes que ahora desea tener ese movil.

e Fase 4: Accion

Si el cliente pasa por todas estas fases sin desistir, entonces se producira la
fase final, la de la accién. En esta fase ya esta convencido de lo que quiere
y por lo tanto, se produce la transaccién econémica y la compra del bien o
servicio. Se termina asi el ciclo de venta del producto dentro de la empresa.
Todo lo que siga sera ya parte del proceso post-venta. El proceso de venta
esta intimamente relacionado con el proceso de compra. Mientras el proceso
de venta lo desarrolla la empresa buscando que se produzca la transaccion
econdmica en la fase final, el segundo lo lleva a cabo el cliente. Una buena

estrategia de marketing debe considerar ambos ciclos.
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“Otro cambio tecnoldgico reciente que esta ocurriendo en muchas industrias
es la formacién de alianzas logisticas que implican crear sistemas de
informacion y de pedidos computarizados. Estos sistemas permiten a los
clientes colocar un pedido directamente y con frecuencia de manera
automética en la computadora de un proveedor, mediante un teléfono
dedicado o un nexo de satélite. Empresas como Procter & Gamble y 3M han
establecido alianzas con las grandes cadenas de supermercados y los
grandes vendedores minoristas, como Publix y Wal-Mart, para perfeccionar

sistemas de reabasto automatico. (Marchall, 2009, p. 120)

La informacion de las ventas obtenida por los lectores Opticos en las cajas de
salida de las tiendas se envia directamente a las computadoras del proveedor,
las cuales de manera automatica saben cuando resurtir cada producto y como
programar las entregas a cada una de las tiendas del minorista. Este
intercambio sin papel disminuye la cantidad de errores y de facturas
devueltas, reduce al minimo los niveles de inventarios y las existencias

agotadas, y mejora el flujo de efectivo. (Marchall, 2009, p. 120)

A pesar de que en la actualidad los fabricantes de productos de consumo
relativamente estandar son los que mas han adoptado estos sistemas,
muchos fabricantes de bienes industriales también trabajan con sistemas de
reabastecimiento computarizados. Esto sucede en el caso de empresas que
54 fabrican sus productos a la medida del cliente. Al tener pedidos enviados
directamente a su computadora, el proveedor puede organizar de inmediato
sus programas de produccién, acelerar el proceso de produccién y reducir al

minimo los inventarios de bienes terminados. (Marchall, 2009, p. 120)

Desde el punto de vista del cliente, los pedidos computarizados son mas
comodos, mas flexibles y toman menos tiempo que el colocar pedidos
mediante un vendedor. Desde la perspectiva del proveedor, el hecho de
conectar a los clientes importantes a un sistema dedicado al reabasto sirve
para “atar’” a esos clientes a la empresa y para aumentar la proporcion de

compras que le hacen a una sola fuente.24 Cisco Systems, lider en la
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produccion de equipo para trabajar por internet, cred un sitio web para que los
clientes sigan mejor la pista de sus pedidos y tengan la facilidad de reordenar
los articulos comunmente reemplazados. Los resultados han sido
asombrosos, pues las ventas del sitio web sumaron mas de 75 millones de

dolares el primer afio. (Marchall, 2009, p. 120)

Resta saber de qué forma los sistemas de reabasto computarizado cambiaran
el papel de la fuerza de ventas. ¢ Los vendedores se convertirdn en personal
redundante o el hecho de que las compafiias queden mas libres de las
actividades rutinarias de tomar pedidos les permitira redirigir los esfuerzos de
las ventas personales a tareas mas complejas de las comunicaciones, la
solucion de problemas y el servicio al cliente? Cuando Cisco introdujo su sitio
web para facilitar a los clientes la cuestidén de colocar y seguir la pista de sus
pedidos, los vendedores estaban muy preocupados del efecto negativo que
esto tendria para su interaccion con los clientes. La realidad fue bien diferente.
Los vendedores de Cisco ahora pueden dedicar mas tiempo a vender
productos, en lugar de tener que seguir la pista de los pedidos existentes y de

levantar pedidos de re abasto”. (pag. 120).

Asi mismo resume:

“Se ha visto que los gerentes de ventas desempefian un papel vital en el
proceso de emplear y generar informacion. Los prondsticos, las cuotas, los
territorios y los analisis de las ventas realizados con el liderazgo de los
gerentes abarcan casi todos los otros aspectos de las operaciones de una
empresa. Su eficiencia 55 para desempefar la administracion de la
informacion afecta aspectos del éxito de la compafiia en muchos niveles;
asimismo, su capacidad para aprovechar la informacién con eficacia en su
trabajo se refleja en diversos resultados, desde la rentabilidad que producen
los planes del marketing estratégico cuando un prondéstico resulta acertado,
pasando por la satisfaccion de un cliente cuando el disefio del territorio de
ventas permite cubrirlo correctamente, hasta los premios adjudicados al

vendedor por alcanzar su cuota”. (pag. 170).
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2.2.2.2 Business Intelligence

Uno de los objetivos basicos de los sistemas de informacién es que nos
ayuden a la toma de decisiones. Cuando un responsable tiene que tomar una
decision pide o busca informacion, que le servira para reducir la incertidumbre.
Sin embargo, aunque todos la utilicen, no todos los responsables recogen la
misma informacién: depende de muchos factores, como pueden ser su
experiencia, formacion, disponibilidad, etc. Del mismo modo, los responsables
pueden necesitar recoger mas o menos informacion dependiendo que su

mayor o menor aversion al riesgo. (Ponce, 2010, p. 32)

A patrtir de los datos que nos proporciona el sistema de Business Intelligence
podemos descubrir conocimiento. Por ejemplo, en un concesionario de
coches descubrimos la relacién entre el nimero de visitas al concesionario y

el nimero de vehiculos vendidos en el mes siguiente. (Ponce, 2010, p. 32)

Los beneficios que se pueden obtener a través del uso de Bl pueden ser de

distintos tipos:

¢ Beneficios tangibles.- Como por ejemplo la reduccion de costes, generacién
de ingresos, reduccién de tiempos para las distintas actividades del
negocio. (p. 32)

e Beneficios intangibles. - El hecho de que tengamos disponible la
informacion para la toma de decisiones hara que mas usuarios utilizen
dicha informacion para tomar decisiones. (p. 32)

¢ Beneficios estratégicos.- Todos aquellos que nos facilitan la formulacién
de la estrategia es decir a qué clientes, mercados

e con qué productos dirigirnos. (p. 33)
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2.2.2.3 Inteligencia Artificial en la Gestion de Ventas

En general, los métodos de inteligencia artificial (IA) son una respuesta al
deseo de aproximar el comportamiento y el pensamiento humano a diversos
sistemas para la solucion de determinadas problematicas. Por ello, no es de
sorprender que actualmente se tiene sistemas muy avanzados que pueden
emular ciertas caracteristicas humanas, sin embargo aun nos encontramos

muy lejos de poder recrear algunas otras. (Ponce, 2010, p. 21)

En la actualidad los métodos de la inteligencia arti cial (IA) tienen un
gran auge y muchos investigadores se encuentran estudiando nuevas
alternativas en el area. Hoy en dia es comun el empleo de sistemas que
utilizan la IA para su funcionamiento cotidiano, entre ellos los equipos
electrodomésticos como lavadoras, hornos de microondas, camaras de

video, e inclusive sistemas de transporte. (Ponce, 2010, p. 21)

Lo que se pretende con estos métodos en ingenieria es resolver los
problemas, no sélo de una manera novedosa, sino sobre todo tener mejores

soluciones, mas e cientes y mejor planeadas. (Ponce, 2010, p. 21)

El presente libro aborda los temas mas importantes de la IA que se
pueden emplear en ingenieria, y los expone de una manera sencilla y
accesible. Entre estos temas destacan la l6gica difusa, las redes neurales,
los sistemas neuro-difusos y los algoritmos genéticos. Cada (Ponce, 2010,
p. 21) uno de éstos se trata en forma detallada para que el lector interesado
pueda realizar de manera natural la solucion de problemas de ingenieria,
comprendiendo ademas la teoria que sustenta al método respectivo. (Ponce,
2010, p. 21)

Como se sabe, los sistemas difusos tienen la capacidad de emular la
forma de la inferencia humana y ademas pueden almacenar la experiencia
en forma linguistica. Por su parte, las redes neurales arti ciales se sustentan
basicamente en que pueden realizar el aprendizaje y la clasificacion de

patrones a través de la simulacién de neuronas biolégicas. Por otro lado, los
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sistemas neuro-difusos tienen la capacidad de aprender y almacenar
conocimiento en forma linguistica. Por ultimo, los sistemas genéticos tratan
de imitar la seleccion natural en la que se busca tener al individuo mas fuerte,
el cual posibilitara la realizacion de determinados procesos de optimizacion
(Ponce, 2010, p. 21)

En esta obra, cada uno de estos métodos y técnicas se adecua a la
solucion de diferentes problemas mediante una serie de ejercicios, por lo que
en cada capitulo se tiene un conjunto de problemas de distinta naturaleza,
los cuales sirven de apoyo para completar el proceso de aprendizaje. En
muchos de estos casos se emplea MATLAB® para elaborar el disefio del
cursos que imparto, los cuales tienen el objetivo de que los estudiantes
participen de manera activa en la solucion de problemas de ingenieria
mediante el uso de los métodos de la IA, proponiendo mejores alternativas
de solucion. (Ponce, 2010, p. 21)

2224 ERP y la Gestion de Ventas

Las nuevas tendencias del mercado hacia situaciones cada vez mas
globalizadas y con una mayor competencia han provocado que las empresas
sean conscientes de la importancia de aprovechar al maximo la gestién de
sus recursos disponibles. Esta situacién genera que las practicas de gestion
empresarial se hayan orientado hacia sistemas de gestion integrados desde
los que la informacién entre las distintas partes de la empresa fluye de forma
continua.(Muioz,2012, p. 1)

Asi, cada vez las empresas estdn mas concienciadas de la utilizacion
de herramientas informaticas como soporte para su gestion. Los ERP’s son
sistemas de gestion y planificacion que integran todos los recursos y generan
informacion de la empresa en relacion a sus departamentos en un unico
entorno. A pesar de las ventajas que ofrecen estos programas su
implantacion en empresas de tamafio reducido es escasa. Esta situacion se

debe fundamentalmente a las distintas barreras a las que se tienen que
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enfrentar estas empresas para llevar a cabo su implantacion. Dada la
situacién econdmica actual y las ventajas que ofrecen los ERP’s en la
gestion de las empresas, este trabajo presenta una de las areas de un
proyecto general en el que estamos aplicando los conocimientos adquiridos
durante los estudios de Organizacion Industrial en la practica empresarial.
(Mufioz,2012, p. 1)

Concretamente, dada la importancia de la pyme en el tejido productivo
actual, hemos desarrollado las capacidades necesarias para implantar
ERP’s de libre distribucion a pymes. (Mufioz,2012, p. 1)

Ademas, hemos puesto en practica estas facultades a través de un
convenio de colaboracion para el desarrollo de un proyecto entre la Facultad
de Ciencias de la Empresa de la UPCT y una empresa franquiciada de
Imaginarium S.A, bajo el nombre de Los sistemas de Gestion como
herramienta de apoyo a la Pyme, este proyecto tiene como objetivo el disefio
y la implementacién de un soporte de gestion en empresas, adaptando dicho
sistema a sus caracteristicas y necesidades. (Mufioz, 2012, p. 1)

2.2.25 Tecnicas de Ventas

Una parte esencial de la mercadotecnia la constituye la generacién de
estrategias concretas y bien definidas que permitan que el producto (bien o
servicio) llegue al mercado satisfaciendo asi las necesidades del consumidor
final.(Navarro, 2012, p. 5)

Dentro de la mezcla de mercadotecnia encontramos una serie de
variables que son: producto, precio, plaza y promocion. Para que se logre
una promocion efectiva sera necesario recurrir a las ventas como medio de
colocacion del producto; sin embargo se tiene la falsa idea de que las ventas
funcionan de manera empirica y que no requieren de una gran organizacion,

pero si se toma en cuenta que es el mecanismo para llegar al consumidor y
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obtener una ganancia, se descubre que implican un proceso que deja de
lado el azar y la improvisacion. (Navarro, 2012, p. 5)

En la organizacion de las ventas vemos que estan implicitos varios
aspectos que se deben de planificar y dirigir de manera adecuada cuidando
todos los detalles, pero el punto de partida sera siempre contar con buen
producto que sea conocido no soélo por la fuerza de ventas, sino ademas por
todos los colaboradores de la empresa ya que resulta incongruente pensar
gue no conocemos los bienes o servicios que comercializa la institucion para

la que prestamos nuestros servicios. (Navarro, 2012, p. 5)

La mejor estrategia para lograr una venta es utilizando la negociacién,
gue bien orientada puede llevarnos al ideal de ganar-ganar. Dentro de este
libro dividido en seis unidades, usted revisara el contexto general que rodea
a las ventas y los puntos fundamentales para administrarlas y que lleguen a
una conclusion satisfactoria. (Navarro, 2012, p. 5)

Existen diferentes mecanismos para lograr una venta y estos se
definen de acuerdo con el giro, meta y planificacion de la propia empresa. El
generar un cliente satisfecho y darle el seguimiento adecuado, sin duda
conduce a otras ventas y al inicio de una larga relacion comercial. (Navarro,
2012, p. 5)

Un aspecto que siempre se debe de atender es la coordinacion e la
fuerza de ventas que inicia con el reclutamiento y seleccion del vendedor y

culmina con su evaluacion con base a las metas requeridas. (Navarro, 2012,
p. 6)

A lo largo del libro usted encontrara una serie de ejercicios y
actividades cuyos objetivos son que se practiquen los conocimientos

adquiridos. No olvide realizar las autoevaluaciones para medir su grado de
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avance y consultar la Bibliografia para ampliar la vision sobre el tema de las

ventas. (Navarro, 2012, p. 6)

Le invitamos a participar con entusiasmo en esta materia deseando

gue se convierta en un eslabén importante en su formacién universitaria.

(Navarro, 2012, p. 6)

Aspectos basicos de
las ventas

wida

Producto Cliente o Froceso de Factores
consumidor administracion gue afectan
de ventas las ventas
Tipos Mecesidad- Formulacidn Entarmo
— -
as ntermno
Ciclo de ] MMotivacian _— Aplicacidn Entomo

Perfil

Evaluacian y
controd

Figura 20:Mapa Conceptual

(Navarro, 2012, p.9)

extarmo

El departamento de ventas es el que se tiene como funcién principal

comercializar los bienes o servicios que ofrece la empresa, por conducto de

la fuerza de ventas. Para que este departamento funcione de forma correcta,

se deben aplicar técnicas y politicas acordes con el producto que se desea
vender. (Navarro, 2012, p. 35)
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2.2.2.6 Marketing Masivo

El desarrollo de la ARC obedece a los avances de la mercadotecnia, que han
sido posibles gracias a los adelantos tecnologicos. Esta evolucion de la
mercadotecnia inicia en los inicios del siglo XXI con el marketing masivo y hoy

en dia se refleja en el marketing uno a uno. (Navarro, 2012, p. 42)

Figura 21:Clase de marketing

(Navarro, 2012, p. 42)

2.2.2.7 Ventas a Distancia

Las ventas a distancia se clasifican a groso modo en ventas por
correspondencia, ventas por teléfono, ventas electronicas y ventas por
television. A continuacion se explicaran cada una de ellas mediante la tabla:
(Navarro, 2012, p. 73)
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Ventas a distancia Caracteristicas

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

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

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

Figura 22:Ventas a distancia

(Navarro, 2012, p. 73)

2.2.2.8 Ventas a Distancia

La imagen que tenemos de la neurociencia y de la inteligencia artificial esta la
mayoria de las veces influenciada por lo que nos ha inculcado la ciencia
ficcion, con esa vision de la robdtica futurista que viene a salvar al mundo de

una catastrofe o de robots que se apoderan del mundo. (Elizondo, 2017, p. 3)

Esta idea que concebimos esta muy lejana a mejorar la calidad de
vida de los ciudadanos o inteligencia para mejorar la calidad del servicio a

los clientes. (Elizondo, 2017, p. 3)

Inteligencia Artificial no es mas que habilidad de las maquinas y de los
sistemas de informacion para emular el pensamiento humano y la toma de

decisiones. (Elizondo, 2017, p. 3)

La recopilacion de millones de datos, la atribucion de ellos para ir
aprendiendo, generan entregables como Watson, el super cerebro de IBM,
gue ya derrot6 a los campeones humanos del concurso estadounidense de

preguntas y respuestas Jeopardy!. Su intencion es mejorar las funciones
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cognitivas del ingenio y comprobar sus capacidades para realizar
diagndsticos médicos, analisis de la personalidad y traducciones en tiempo
real. (Elizondo, 2017, p. 3)

También mas cerca podemos ver a Facebook, ideando un algoritmo
gue permite reconocer un rostro con éxito en el 97 % de las veces, aunque

haya sido mal captado. (Elizondo, 2017, p. 3)

Con este foco, las marcas ya pueden sacar partido de nuestras
emociones, con tecnologia del reconocimiento de las emociones que
permitird acercarse mejor a los clientes. Esto ofrece a las marcas la
oportunidad de combinar los estados de &nimo y los comportamientos de los
consumidores con contenido relevante en el momento adecuado. (Elizondo,
2017, p. 3)

Otro ejemplo son los “chatbot”, que gracias al aprendizaje automatico,
permiten una interaccion automatizada entre los clientes y las marcas a través
de “interface” de mensajeria, que pueden ayudar a reducir los costos de
atencion y abrir el didlogo en momentos que un recurso humano no lo podria
hacer. (Elizondo, 2017, p. 3)

Las busquedas que hacemos en nuestros dispositivos moviles son
cada vez mas predictivas, proporcionando recomendaciones a lo largo del
proceso de compra o decision, para impulsar tanto la consideracion del

cliente como eventualmente la conversion. (Elizondo, 2017, p. 3)

Estas nuevas busquedas mejoradas por inteligencia artificial
brindaran oportunidades claras a las marcas para anticiparse mejor a las
necesidades del cliente con el fin de ofrecer productos mas relevantes y

realizar venta cruzada. (Elizondo, 2017, p. 3)
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En esta edicién de nuestro magazine, queremos dejar al alcance de
nuestra industria contenido que permita acercar la inteligencia artificial y la
neurociencia a la gestion de marketing, para mejorar la calidad del servicio y

anticiparnos a las necesidades de nuestros clientes. (Elizondo, 2017, p. 3)

También estamos dando especial cobertura a la investigacion que
lider6 el Observatorio de Sociedad Digital de la Facultad de Economia y
Negocios de la Universidad de Chile, que en colaboracién con AMDD, nos
ha permitido entregar en mayo de este afio el primer reporte en Chile sobre
como las marcas de 13 sectores industriales usan los datos para marketing
y publicidad — DataDriven Marketing. (Elizondo, 2017, p. 3)

Hoy, el uso de Inteligencia Artificial es fundamental en las estrategias
comerciales y de atencion del cliente. (Elizondo, 2017, p. 9)
Como dato prospectivo, segun el sitio Web Gartner. com. “El uso de ayudantes
de clientes virtuales (VCAS) aumentara un 1.000% en 2020”, (solo quedan 3
afos). (Elizondo, 2017, p. 9)

Como recomendacion, asegurese de que las Tl, marketing, ventas y
departamentos de servicio al cliente estén trabajando en conjunto para
definir el valor de negocio, analizando este viaje del nuevo consumidor al
gue llamaremos “CamaGuro”, mezcla de camaledn con canguro consumidor
paradojico, que salta y cambia de color segun tendencias e informacion que

entrega el mercado. (Elizondo, 2017, p. 9)

El desafio es crear redes de valor para capturar y mantener con
propuestas solidas y contundentes a nuestros consumidores, con el fin de
adelantarnos a sus necesidades. En esto, el analisis de datos es
fundamental. La clave esta en que se sepa aprovechar cada contacto con el
cliente y transformar esa experiencia en algo superior. Ese es el enfoque que

debe tener su organizacion. (Elizondo, 2017, p. 9)
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Todas las areas de su empresa deben trabajar coordinadas y en
funcién de la captura de este consumidor. Los llaneros solitarios ya estan
obsoletos. Por ultimo, al incorporar Inteligencia Artificial en sus estrategias
comerciales, usted podrda modelar el comportamiento de sus clientes,
llegando con informacién anticipada y logrando asi una experiencia Unica
cuyo resultado obvio, sera el aumento en sus ventas y disminucion de
costos, convirtiendo a sus consumidores en verdaderos evangelizadores de
su marca. (Elizondo, 2017, p. 9)

Figura 23:Proceso de neuromarketing
Fuente: https://steemit.com/stem-espanol/@alanasteemit/4klwks-aplicacion-
del-modelo-de-la-neuropiramide-de-romano-npr-en-estudiantes-

universitarios-con-la-intencion-de-verificar-sus-procesos

Las neurociencias han determinado, de cierta manera, el
entendimiento del ser humano y la complejidad neuroldgica que puede tener
como especie. A lo largo de los afos, grandes hallazgos han surgido de
estas ciencias, otorgando a la humanidad mejores herramientas para

desenvolverse en su ambiente nativo. (Elizondo, 2017, p. 24)

El Marketing, si pudiéramos mencionarlo como un Ser, en su

constante busqueda por llegar y entender mejor al cliente, ha pasado por
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modelos matematicos, antropoldgicos, socioldgicos o psicoldgicos, con el
objetivo siempre latente de saber qué quieren y aspiran las personas.
(Elizondo, 2017, p. 24)

Es en esta evolucion desde la Miopia del Marketing a Modelos
matematicos de Inteligencia Artificial indexados en redes sociales, que se
destapa el Neuromarketing. Nacié unos afios antes de esta revolucion social
online, sin embargo, es en estos ultimos afios en cuando se han mostrado

mayores avances de este interesante nuevo campo. (Elizondo, 2017, p. 24)

&

QL

Figura 24: Estado Emocional del Cliente (Reconocimiento Facial)
Fuente: https://www.tecnohotelnews.com/2018/07/reconocimiento-facial-para-

hoteles-marriott/#prettyPhoto
2.2.3Definicion de términos basicos
2.2.3.1 Servidor Web
El servidor web es un programa que esta esperando permanentemente las
solicitudes de conexién mediante el protocolo HTTP por parte de los clientes
web. En los sistemas Unix suele ser un demonio y en los sistemas Microsoft

Windows un servicio. La parte servidor de las aplicaciones web esta formada

por: Paginas estaticas (documentos HTML) que siempre muestran el mismo
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contenido. Recursos adicionales (multimedia, documentos adicionales, etc.)
que se pueden emplear dentro de las paginas o estar disponibles para ser
descargados y ejecutados (visualizados) en el cliente. Programas o scripts
gue son ejecutados por el servidor web cuando el navegador del cliente
solicita algunas paginas. La salida de este script suele ser una pagina HTML
estandar que se envia al navegador del cliente. Tradicionalmente este
programa o script que es ejecutado por el servidor web se basa en la

tecnologia CGI. En algunos casos pueden acceder a bases de datos.

2.2.3.2 Base de Datos

Las bases de datos son el método preferido para el almacenamiento
estructurado de datos. Desde las grandes aplicaciones multiusuario, hasta los
teléfonos maviles y las agendas electronicas utilizan tecnologia de bases de
datos para asegurar la integridad de los datos y facilitar la labor tanto de

usuarios como de los programadores que las desarrollaron.

2.2.3.3 Repositorio Digital

Los repositorios digitales se han convertido en un tema de mucha importancia
y el concepto del mismo es muy amplio, podriamos definirlo como un depésito
o archivo de un sitio web centralizado donde se almacena y mantiene
informacion digital, habitualmente bases de datos o carpetas informaticas.
Cualquier contenido digital, una imagen, un documento Word o Excel, un
documento digitalizado, un libro electrénico, una pagina html, etc. forman

parte del “repositorio digital” de una organizacion.
2.2.3.4 Gestion del Conocimiento
La primera pregunta que te haces cuando empiezas a trabajar en esto es:

"¢ Qué es exactamente la gestion del conocimiento?". Ahora no tengo una

definicion claray concisa de ello, y probablemente aln no existe, pero siempre
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me gusta pensar que la gestién del conocimiento consiste en optimizar la

utilizacion de este recurso, el conocimiento.

Ahora bien, de ahi surgen otras preguntas, como "¢ Qué es el conocimiento?".
De hecho, podemos considerar que el conocimiento es todo lo que nosotros
tenemos que nos ayuda a interpretar el entorno y, como consecuencia, a
actuar. Es importante entender el conocimiento no tan sélo como algo que te
permite interpretar, que te permite saber, sino como algo que tiene que darte
la posibilidad de poder actuar, y esto es lo que quieren las empresas cuando
se dedican a la gestion del conocimiento.

2.2.35 Frameworks
La palabra inglesa "framework" (marco de trabajo) define, en términos
generales, un conjunto estandarizado de conceptos, practicas y criterios para
enfocar un tipo de problematica particular que sirve como referencia, para

enfrentar y resolver nuevos problemas de indole similar.

2.2.3.6 Html:
Es el lenguaje que se emplea para el desarrollo de paginas de internet. Esta
compuesto por una serie de etiquetas que el navegador interpreta y da forma
en 57 la pantalla. HTML dispone de etiquetas para imagenes, hipervinculos

gue nos permiten dirigirnos a otras paginas, saltos de linea, listas, tablas, etc.

2.2.3.7 Navegador web:
Un navegador web o explorador web (del inglés, navigator o browser) es una
aplicacion software que permite al usuario recuperar y visualizar documentos
de hipertexto, comunmente descritos en HTML, desde servidores web de todo
el mundo a traves de Internet. Esta red de documentos es denominada World
Wide Web (WWW).
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2.2.3.8 Mysql:

Es un sistema de administracion de bases de datos (Database Management
System, DBMS) para bases de datos relacionales. Asi, MySQL no es mas que

una aplicacion que permite gestionar archivos llamados de bases de datos.

2.2.3.9 Php:

De acuerdo a (Alvarez M. ,2001) es un lenguaje para programar scripts del
lado del servidor, que se incrustan dentro del cédigo HTML. Este lenguaje es
gratuito y multiplataforma. PHP es el acrénimo de Hipertext Preprocesor. Es
un lenguaje de programacion del lado del servidor gratuito e independiente de
plataforma, rapido, con wuna gran libreria de funciones y mucha
documentacion. Un lenguaje del lado del servidor es aquel que se ejecuta en
el servidor web, justo antes de que se envie la pagina a través de Internet al
cliente. Las paginas gue se ejecutan en el servidor pueden realizar accesos a
bases de datos, conexiones en red, y otras tareas para crear la pagina final

que verd el cliente.

2.2.3.10 MVC

El patron MVC es un patron de arquitectura de software encargado de separar
la l6égica de negocio de la interfaz del usuario y es el mas utilizado en
aplicaciones Web, ya que facilita la funcionalidad, mantenibilidad vy
escalabilidad del sistema, de forma simple y sencilla, a la vez que permite “no
mezclar lenguajes de programacion en el mismo cédigo”. (Eugenia,2011, p.
36)

MVC divide las aplicaciones en tres niveles de abstraccion:
Modelo: representa la logica de negocios. Es el encargado de accesar de
forma directa a los datos actuando como “intermediario” con la base de
datos. Lo que en nuestro ejemplo de programacion orientada a objetos,

serian las clases DBAbstractModel y Usuario. (p. 36)
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Vista: es la encargada de mostrar la informacion al usuario de forma gréafica

y “humanamente legible”. (p. 36)

Controlador: es el intermediario entre la vista y el modelo. Es quien controla
las interacciones del usuario solicitando los datos al modelo y entregandolos
a la vista para que ésta, lo presente al usuario, de forma “humanamente
legible”. (p. 36)

2.2.3.11 JavaScript:
Segun, GAUCHAT 2012), JavaScript es un lenguaje de programacion
interpretado, transformado en codigo de maquina para lograr velocidades de
ejecucion similares a aquellas encontradas en aplicaciones de escritorio,

Javascript fue expandido en relacion con portabilidad e integracion.

2.2.3.12 ISP
Son una especie de intermediarios en plataformas electronicas abiertas. La
funcion de los intermediarios se caracteriza por que no toman parte en el
proceso de creacidn o seleccion de la informacion cuya diseminacion permiten
ni tampoco se involucran en la seleccion de sus destinatarios, simplemente

posibilitan técnicamente el proceso. (De La Masa,2002, p. 2)

2.2.3.13 Jquery mobile:

Segun, www.jquerymobile.com 2014), El framework jQuery Mobile permite
disefiar sitios web, altamente calificado que podra trabajar en todas las
plataformas de teléfonos inteligentes, tabletas, y de escritorio mas populares.

2.2.3.14 FPDF:
Es una clase escrita en PHP que permite generar documentos PDF
directamente desde PHP, es decir, sin usar la biblioteca PDFlib. La F de FPDF
significa Free (gratis y libre): puede usted usarla para cualquier propdsito y

modificarla a su gusto para satisfacer sus necesidades.
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.  METODOS Y MATERIALES

3.1 Hipdtesis de la investigacion

3.1.1Hipotesis general

El Sistema Web-Movil mejorara el Proceso de Gestion de Ventas de la

empresa Romani Soluciones Integrales S.A.C.

3.1.2 Hipotesis especificas

El Sistema Web-Movil mejorara el Tiempo de Elaboracién del Reporte de

Ventas en la empresa Romani Soluciones Integrales S.A.C.

El Sistema Web-Movil mejorara el Tiempo de Elaboracién del Reporte

Estadistico de Ventas en la empresa Romani Soluciones Integrales S.A.C.

3.2 Variables de estudio

3.2.1Definiciéon conceptual

Sistema Web-Movil. - Sistema informético que esta compuesto de software,
hardware, redes y comunicaciones. Donde las arquitecturas de software

pueden ser de tipo Cliente / Servidor, Web o Mavil.(Anexo 4)

Proceso de Gestion de Ventas.- Es el conjunto de actividades que
desarrollan los integrantes del departamento de ventas de la empresa. Que
que generan informacion para el proceso de toma de decisiones.(Anexo 17,
18).

En este estudio se evallan los siguientes indicadores:
e Tiempo de Elaboracién del Reporte de Ventas

e Tiempo de Elaboracion del Reporte Estadistico de Venta
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3.2.2Definicion operacional

Variable Independiente (VI): Sistema web Movil

Consiste en el analisis y desarrollo del software donde el sistema web mévil nos
permitira controlar, monitorear a nuestros vendedores y ventas por medio de
reporte y cuadros etadisiticos diarios realizadas durante un tiempo

determinado.(Anexo 19 y 20)

Variable Dependiente (VD): Proceso de Gestion de ventas

El proceso de gestion de ventas inicia cuando los vendedor ingresan al sistema,
efectuan el pedido y facturacion por parte de sus clientes luego el gerente ingresa
al sistema para ver sus reportes estadisticos diarios de sus vendedores y ventas
del dia.(Anexo 15y 16)
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3.2.3Matriz de Operacionalizacion de la Variable Dependiente

Tablal: Definicion de Operacionalizacion de la variable dependiente

Fuente:Elaboracion prop

ESCALA DE INSTRUMENTO
VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES RANGO FORMULA
MEDICION
TIEMPO DE
, FICHA DE 30
ELABORACION DEL Z TieRV
OBSERVACION i=1
TIEMPO REPORTE DE SEGUNDOS 1-30
VENTAS
PROCESO DE
TIEMPO DE
GESTION DE ) FICHA DE 30
ELABORACION DEL Z TieRE
VENTAS OBSERVACION i=1
TIEMPO REPORTE SEGUNDOS 1-30
ESTADISTICO
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3.3 Tipo y nivel de la investigacion

3.3.1Tipo de investigacion

Este trabajo de investigacion plantea resolver problemas de generacion de
reportes del area de ventas. Esto debido a que la generacion de documentos

y reportes se realizan de forma manual.

Segun Del Cid, A., Méndez, R., & Sandoval, F. (2011). Investigacion:
fundamentos y metodologia. Cuando el nivel de estudio resuelve un problema
en la organizacion y hay intervencién del investigador entonces el nivel es de
aplicacion porque resuelve un problema en la organizacion.

Tipo = Aplicada

3.3.2 Nivel de investigacion

Este trabajo de investigacion mide el grado de relaciéon entre dos variables
(Antes y Después). Por lo tanto es de tipo correlacional porque por que se
trabajé con datos relacionados en tiempos diferentes. Segun Hernandez
Sampieri, R., Fernandez Collado, C., & Baptista Lucio, P. (2010). Metodologia

de la investigacion.

Nivel = Correlacional

3.4 Disefio de la Investigacion

Segun Hernandez, R. (1998) dice que un sistema pre experimental consiste
en administrar un estimulo o tratamiento a un grupo y después aplicar una
medicion en una o mas variables para observar cual es el nivel del grupo en
estas variables. Este disefio no cumple con los requisitos de un "verdadero”

experimento.
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No hay manipulacion de la variable independiente, tampoco hay una
referencia previa de cudl era, antes del estimulo, el nivel que tenia el grupo

en la variable dependiente, ni grupo de comparacion.

Disefio de preprueba — postprueba con un solo grupo: A un grupo se le aplica
una prueba previa al estimulo o tratamiento experimental; después se le
administra el tratamiento y finalmente se le aplica una prueba posterior al
tratamiento. Este disefio ofrece una ventaja sobre el anterior, hay un punto de
referencia inicial para ver qué nivel tenia el grupo en las variables

dependientes antes del estimulo, es decir, hay un seguimiento del grupo.

El disefio longitudinal se utiliza para estudiar procesos de cambio que estén
vinculados directamente con el paso del tiempo (Edwards, 2000; Helms, 1992;
Zeger y Liang, 1992, citados en Arnau & Bono, 2008).

Por lo tanto el disefio de investigacion es de tipo pre experimental porque se
observo bajo instrumentos los datos antes de aplicar el sistema web mouvil
(Tiempol) y después de aplicar el sistema web mévil el (Tiempo 2) para los
indicadores de: Tiempo de tiempo de elaboracion de reportes de ventas

(Listados ) y tiempo de elaboracion de reportes estadisticos(cuadros).

Estos instrumentos de medicion que ayudaran en el proceso de andlisis
estadistico que se desarrollara y que tiene como objetivo demostrar que la
hipotesis alterna se acepta.

Asimismo considerando que las variables de estudio son de tipo longitudinal
para dos muestras relacionadas y que son de tipo numérico se aplicara la
prueba de T-Student.

Para rechazar la hipétesis nula y aceptar la hipotesis alterna. Y como las

muestras en estudio son menores o iguales a 30 se utilizara el método
Shapiro-Wilk.
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Tabla 2: Esquema Disefio de la investigacion

GRUPO Tiempo 1 Aplicacion del Tiempo 2
SISTEMA WEB
MOVIL
Grupo de Ficha De X Ficha de
Estudio observacion Observacion
Tiempo 1 tiempo 2

Fuente: Elaboracion propia

PRUEBAS NO PARAMETRICAS PRUCBAS
PARAMETRICAS
Variable Aleatoria NOMINAL NOMINAL
ORDINAL | NUMERICA
Variable Fija DICOTOMICA | POLITOMICA
0 X? Bondad de Ajuste X? Bondad de X? Bondad de ‘
Estudio i Binomial Ajuste Ajuste (una muestra)
Transversal Dos x A de Ajuste X! de U Mann- T de Student
. Correccion de Yates neidad Withne (muestras
it Test exacto de Fisher . v Independientes)
— Mas de ANOVA con un
Independientes X? Bondad de H Kruskal-
X? Bondad de Ajuste Ajuste Wallis factor

INTERsujetos

Longitudinal Q de Cochran

Muestras

Reheioands Q de Cochran

Medidas (INTRAsy

Figura 25:Cuadro de pruebas estadisticas
3.5 Poblacién y Muestra del estudio
3.5.1Poblacién
La poblacién es el conjunto de individuos, objetos o fenébmenos de los cuales
se desea estudiar una o varias caracteristicas. Por lo tanto para este estudio

la poblacién estadistica son 30 procesos de Emisién de Reportes de Ventas 'y
30 procesos de Emisién de Reportes Estadisticos.
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3.5.2 Muestra
La muestra obtenida segun el instrumento de medicion (Ficha de observacion)
se realizo la muestra del tiempo de elaboracion antes y después del resporte
de ventas y reportes estadisiticos. Se eligieron para realizar la muestra los

meses de junio y septiembre.

Tabla 3: Muestra-Tiempo de elaboracion del reporte de ventas antes 'y

despues
. - total
fecha_de_obs e e ey fecha_de_observ | emision_reporte
_ orte_venta_antes(se )
ervacion gundos) acion _ventas_despue
s
1/06/2018 1800.00 1/09/2018 56.00
2/06/2018 2500.00 2/09/2018 45.00
3/06/2018 600.00 3/09/2018 40.00
4/06/2018 2200.00 4/09/2018 60.00
5/06/2018 900.00 5/09/2018 43.00
6/06/2018 4500.00 6/09/2018 51.00
7/06/2018 6500.00 7/09/2018 30.00
8/06/2018 8000.00 8/09/2018 31.00
9/06/2018 1200.00 9/09/2018 49.00
10/06/2018 3600.00 10/09/2018 48.00
11/06/2018 400.00 11/09/2018 32.00
12/06/2018 3200.00 12/09/2018 41.00
13/06/2018 2400.00 13/09/2018 58.00
14/06/2018 1050.00 14/09/2018 35.00
15/06/2018 2700.00 15/09/2018 57.00
16/06/2018 2500.00 16/09/2018 36.00
17/06/2018 7400.00 17/09/2018 59.00
18/06/2018 3440.00 18/09/2018 49.00
19/06/2018 2700.00 19/09/2018 53.00
20/06/2018 1500.00 20/09/2018 43.00
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21/06/2018 880.00 21/09/2018 47.00
22/06/2018 1500.00 22/09/2018 46.00
23/06/2018 600.00 23/09/2018 39.00
24/06/2018 7340.00 24/09/2018 56.00
25/06/2018 4550.00 25/09/2018 37.00
26/06/2018 2476.00 26/09/2018 60.00
27/06/2018 3660.00 27/09/2018 55.00
28/06/2018 8800.00 28/09/2018 38.00
29/06/2018 4500.00 29/09/2018 50.00
30/06/2018 2300.00 30/09/2018 59.00

Tabla 4: Muestra -Tiempo de elaboracion de reporte de estadistico de ventas

antes y después

fecha_de_obser tiempo_emision_re fecha_de_observa fotal
) porte_estadistico_a _ emision_reporte_estadi
vacion ntes(segundos) cion sitico_despues

1/06/2018 14000.00 1/09/2018 56.00
2/06/2018 8300.00 2/09/2018 45.00
3/06/2018 5230.00 3/09/2018 40.00
4/06/2018 6700.00 4/09/2018 60.00
5/06/2018 5340.00 5/09/2018 43.00
6/06/2018 6800.00 6/09/2018 51.00
7/06/2018 6240.00 7/09/2018 30.00
8/06/2018 5120.00 8/09/2018 31.00
9/06/2018 2300.00 9/09/2018 49.00
10/06/2018 2400.00 10/09/2018 48.00
11/06/2018 4600.00 11/09/2018 32.00
12/06/2018 5600.00 12/09/2018 41.00
13/06/2018 7600.00 13/09/2018 58.00
14/06/2018 2400.00 14/09/2018 35.00
15/06/2018 8300.00 15/09/2018 57.00
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16/06/2018 7200.00 16/09/2018 36.00
17/06/2018 7200.00 17/09/2018 59.00
18/06/2018 5500.00 18/09/2018 49.00
19/06/2018 3500.00 19/09/2018 53.00
20/06/2018 2400.00 20/09/2018 43.00
21/06/2018 8300.00 21/09/2018 47.00
22/06/2018 8600.00 22/09/2018 46.00
23/06/2018 6000.00 23/09/2018 39.00
24/06/2018 4600.00 24/09/2018 56.00
25/06/2018 2680.00 25/09/2018 37.00
26/06/2018 4600.00 26/09/2018 60.00
27/06/2018 3500.00 27/09/2018 55.00
28/06/2018 5200.00 28/09/2018 38.00
29/06/2018 3500.00 29/09/2018 50.00
30/06/2018 6800.00 30/09/2018 59.00

3.6 Técnicas e Instrumentos de Recoleccion de Datos

3.6.1Tecnicas de Recoleccion de datos

Segun Sabino (1992),Menciona que “la observacién es una técnica cuyos
aportes seria imposible rastrear a través de sus sentidos, el hombre capta la
realidad que lo rodea para despues la busqueda de los datos que
necesitamos para resolver un problema de investigacion”. p. (111-113)

Por lo tanto la técnica de la observacion directa e indirecta a través de
instrumentos como ficha de observacion se utiliza para evaluar y documentar

el antes y después de la intervencion.
La ficha de observacion permite gestionar el tiempo de elaboracion de

resporte de ventas y reportes estadisticos antes y después de la

implementacion del sistema web mdévil.
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3.6.2 Instrumento de Recoleccidn de datos

Segun Hernandez ( 2006, p. 38) define “en la investigacion Cuantitativa Los
estudios que utilizan este enfoque confian en la medicidn numérica, el conteo,

y en uso de estadistica para establecer indicadores exactos”.

En conclusion una investigacion es cuantitativa cuando se obtienen datos
gracias a los procedimientos que ayudaran a solucionar los problemas para
locual este tipo de investigacion necesitan de pruebas que ayuden a obtener
los datos.

Es una técnica para la investigacion cuantitativa. Su instrumento es: Ficha de

observacion.

Tabla 5: Ficha de Observacion - Tiempo de elaboracién de reporte de ventas

antes del sistema

FICHA DE OBSERVACION

: . Av. Préceres de la Independen Nro. 698 — San Juan de
Direccion:

Lurigancho
Motivo de Identificar el Tiempo de Elaboracién del Reporte de
Observacion: Ventas(Antes)
Fecha de Inicio: 01/06/18 | Fecha Final: 30/06/18
. hora entrega _ o
fecha_de_o | hora pedido reporte tiempo_emision_reporte
y reporte venta
bservacion venta e venta_antes(segundos)
estadistico
1/06/2018 13:00:00 13:30:00 1800.00
2/06/2018 13:00:00 13:41:40 2500.00
3/06/2018 13:00:05 13:10:05 600.00
4/06/2018 13:00:10 13:36:50 2200.00
5/06/2018 13:00:00 13:15:00 900.00
6/06/2018 13:00:30 14:15:30 4500.00
7/06/2018 13:00:30 14:48:50 6500.00
8/06/2018 13:00:25 15:13:45 8000.00
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9/06/2018 13:00:08 13:20:08 1200.00
10/06/2018 13:00:00 14:00:00 3600.00
11/06/2018 13:00:39 13:07:19 400.00
12/06/2018 13:00:28 13:53:48 3200.00
13/06/2018 13:00:16 13:40:16 2400.00
14/06/2018 13:00:00 13:17:30 1050.00
15/06/2018 13:00:00 13:45:00 2700.00
16/06/2018 13:00:00 13:41:40 2500.00
17/06/2018 13:00:00 15:03:20 7400.00
18/06/2018 13:00:21 13:57:41 3440.00
19/06/2018 13:00:31 13:45:31 2700.00
20/06/2018 13:00:00 13:25:00 1500.00
21/06/2018 13:00:00 13:14:40 880.00
22/06/2018 13:00:20 13:25:20 1500.00
23/06/2018 13:00:00 13:10:00 600.00
24/06/2018 13:00:19 15:02:39 7340.00
25/06/2018 13:00:55 14:16:45 4550.00
26/06/2018 13:00:45 13:42:01 2476.00
27/06/2018 13:00:09 14:01:09 3660.00
28/06/2018 13:00:47 15:27:27 8800.00
29/06/2018 13:00:09 14:15:09 4500.00
30/06/2018 13:00:10 13:38:30 2300.00

Tabla 6: Ficha de Observacion - Tiempo de elaboracion de reporte de ventas

despues del sistema

FICHA DE OBSERVACION

. L, Av. Proceres de la Independen Nro. 698 — San Juan de
Direcciodn:

Lurigancho
Motivo de Identificar el Tiempo de Elaboracion del Reporte de
Observacion: Ventas(Despues)
Fecha de Inicio: 01/09/18 | Fecha Final: 30/09/18

88




P tiempo reporte tiempo reporte tiempo
- venta despues venta despues segundos
1/09/2018 14:00:06 14:01:02 00:00:56
2/09/2018 14:00:10 14:00:55 00:00:45
3/09/2018 14:00:14 14:00:54 00:00:40
4/09/2018 14:00:18 14:01:18 00:01:00
5/09/2018 14:00:22 14:01:05 00:00:43
6/09/2018 14:00:26 14:01:17 00:00:51
7/09/2018 14:00:30 14:01:00 00:00:30
8/09/2018 14:00:34 14:01:05 00:00:31
9/09/2018 14:00:38 14:01:27 00:00:49
10/09/2018 14:00:42 14:01:30 00:00:48
11/09/2018 14:00:46 14:01:18 00:00:32
12/09/2018 14:00:50 14:01:31 00:00:41
13/09/2018 14:00:54 14:01:52 00:00:58
14/09/2018 14:00:58 14:01:33 00:00:35
15/09/2018 14:00:06 14:01:03 00:00:57
16/09/2018 14:00:02 14:00:38 00:00:36
17/09/2018 14:00:11 14:01:10 00:00:59
18/09/2018 14:00:25 14:01:14 00:00:49
19/09/2018 14:00:29 14:01:22 00:00:53
20/09/2018 14:00:01 14:00:44 00:00:43
21/09/2018 14:00:18 14:01:05 00:00:47
22/09/2018 14:00:09 14:00:55 00:00:46
23/09/2018 14:00:41 14:01:20 00:00:39
24/09/2018 14:00:42 14:01:38 00:00:56
25/09/2018 14:00:22 14:00:59 00:00:37
26/09/2018 14:00:00 14:01:00 00:01:00
27/09/2018 14:00:29 14:01:24 00:00:55
28/09/2018 14:00:45 14:01:23 00:00:38
29/09/2018 14:00:11 14:01:01 00:00:50
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30/09/2018

14:00:27

14:01:26

00:00:59

Tabla 7:Ficha de Observacion - Tiempo de elaboracion del reporte estadistico

antes del sistema

FICHA DE OBSERVACION

Direccion: Av. Proceres de la Independen Nro. 698 — San Juan de
Lurigancho
Motivo de Identificar el Tiempo de Elaboracion del Reporte
Observacion: Estadistico (antes)
Fecha de Inicio: 01/06/18 | Fecha Final: 30/06/2018
_ hora tiempo_emision |tiempo_emisio
hora pedido )
fecha_de_ob . entrega | _reporte_estadi | n_reporte_est
reporte
servacion P o reporte stico_antes |adistico_antes
estadistico o _
estadistico (minutos) (segundos)
1/06/2018 14:00:00 17:53:20 03:53:20 14000.00
2/06/2018 14:00:00 16:18:20 02:18:20 8300.00
3/06/2018 14:00:05 15:27:15 01:27:10 5230.00
4/06/2018 14:00:10 15:51:50 01:51:40 6700.00
5/06/2018 14:00:00 15:29:00 01:29:00 5340.00
6/06/2018 14:00:30 15:53:50 01:53:20 6800.00
7/06/2018 14:00:30 15:44:30 01:44:00 6240.00
8/06/2018 14:00:25 15:25:45 01:25:20 5120.00
9/06/2018 14:00:08 14:38:28 00:38:20 2300.00
10/06/2018 14:00:00 14:40:00 00:40:00 2400.00
11/06/2018 14:00:39 15:17:19 01:16:40 4600.00
12/06/2018 14:00:28 15:33:48 01:33:20 5600.00
13/06/2018 14:00:16 16:06:56 02:06:40 7600.00
14/06/2018 14:00:00 14:40:00 00:40:00 2400.00
15/06/2018 14:00:00 16:18:20 02:18:20 8300.00
16/06/2018 14:00:00 16:00:00 02:00:00 7200.00
17/06/2018 14:00:00 16:00:00 02:00:00 7200.00
18/06/2018 14:00:21 15:32:01 01:31:40 5500.00
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19/06/2018 14:00:31 14:58:51 00:58:20 3500.00
20/06/2018 14:00:00 14:40:00 00:40:00 2400.00
21/06/2018 14:00:00 16:18:20 02:18:20 8300.00
22/06/2018 14:00:20 16:23:40 02:23:20 8600.00
23/06/2018 14:00:00 15:40:00 01:40:00 6000.00
24/06/2018 14:00:19 15:16:59 01:16:40 4600.00
25/06/2018 14:00:55 14:45:35 00:44:40 2680.00
26/06/2018 14:00:45 15:17:25 01:16:40 4600.00
27/06/2018 14:00:09 14:58:29 00:58:20 3500.00
28/06/2018 14:00:47 15:27:27 01:26:40 5200.00
29/06/2018 14:00:09 14:58:29 00:58:20 3500.00
30/06/2018 14:00:10 15:53:30 01:53:20 6800.00

Tabla 8: Ficha de Observacion - Tiempo de elaboracion del reporte

estadistico despues del sistema

FICHA DE OBSERVACION

Direccion: Av. Proceres de la Independen Nro. 698 — San Juan
de Lurigancho

Motivo de Identificar el Tiempo de Elaboracion del Reporte

Observacion: Estadistico (Despues)

Fecha de Inicio: 01/06/18 | Fecha Final: 30/06/2018

fecha_de_observ| tiempo reporte tiempo reporte tiempo de reporte

acion estadistico despues | estadistico despues | total segundos

1/09/2018 14:00:06 14:01:02 00:00:56
2/09/2018 14:00:10 14:00:55 00:00:45
3/09/2018 14:00:14 14:00:54 00:00:40
4/09/2018 14:00:18 14:01:18 00:01:00
5/09/2018 14:00:22 14:01:05 00:00:43
6/09/2018 14:00:26 14:01:17 00:00:51
7/09/2018 14:00:30 14:01:00 00:00:30
8/09/2018 14:00:34 14:01:05 00:00:31
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9/09/2018 14:00:38 14:01:27 00:00:49
10/09/2018 14:00:42 14:01:30 00:00:48
11/09/2018 14:00:46 14:01:18 00:00:32
12/09/2018 14:00:50 14:01:31 00:00:41
13/09/2018 14:00:54 14:01:52 00:00:58
14/09/2018 14:00:58 14:01:33 00:00:35
15/09/2018 14:00:06 14:01:03 00:00:57
16/09/2018 14:00:02 14:00:38 00:00:36
17/09/2018 14:00:11 14:01:10 00:00:59
18/09/2018 14:00:25 14:01:14 00:00:49
19/09/2018 14:00:29 14:01:22 00:00:53
20/09/2018 14:00:01 14:00:44 00:00:43
21/09/2018 14:00:18 14:01:05 00:00:47
22/09/2018 14:00:09 14:00:55 00:00:46
23/09/2018 14:00:41 14:01:20 00:00:39
24/09/2018 14:00:42 14:01:38 00:00:56
25/09/2018 14:00:22 14:00:59 00:00:37
26/09/2018 14:00:00 14:01:00 00:01:00
27/09/2018 14:00:29 14:01:24 00:00:55
28/09/2018 14:00:45 14:01:23 00:00:38
29/09/2018 14:00:11 14:01:01 00:00:50
30/09/2018 14:00:27 14:01:26 00:00:59

3.7 Metodos de andlisis de datos

El procesamiento de datos ha sido desarrollado con programas estadisticos
y de manejo de datos como :
SPSS.

Microsoft Excel

Mediante el programa de Microsoft Excel se elaboro los registros de entrega

de reportes de ventas y reportes estadisticos de ventas se registra el ingreso
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en el que se solicita ambos reportes antes y después de la elaboracion de

sistemas de la elaboracion de sistema

Para desarrollar en nivel de sisgnificancia y tener una correcta confiabilidad
de los instrumento de datos se utillizo el programa de SPSS que utiliza el
método de Tstudent en el cual se realiza a medicion en el tiempo aplicandola
ante y después del sistema , su resultado es mediante datos cuantitativos en
los indicadores y estadigrafos descriptivos de las variables comparadas. Asi

como nos demostro que la hipétesis alterna se aceptaba.

3.7.1 Confiabilidad de instrumento
(Anexo 28)

3.7.2 Validez de instrumento
(Anexo 28)
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IV. RESULTADOS

4.1 Resultados Descriptivos
Los estadisticos descriptivos fueron generados tomando como fuente de
datos la DATA recopilada en los instrumentos de validacion que fueron

aprobados por juicio de expertos.

Tabla 9: Data Procesada del Reporte de Ventas — SPSS

[ TIEMPO_EMISION_|  TIEMPO_EMISION_| ¢ TEAT | & TEDT |
& REPORTE_VENTAS ¢® REPORTE_VENTAS va
_ANTES | DESPUES 7” . _

1800 56 7.50 4,03
2500 45 7.82 3.81

600 40 6.40 3.69
2200 60 7.70 4,09

900 43 6.80 3,76
4500 51 8.41 3.93
6500 30 8.78 3.40
8000 31 8.99 3.43
1200 49 7.09 3.89
3600 48 8.19 3,87
400 32 5.99 3.47
3200 41 8.07 3,71
2400 58 7.78 4,06
1050 35 6.96 3.56
2700 57 7.90 4,04
2500 36 7.82 3.58
7400 59 8.91 4,08
3440 49 8.14 3.89
2700 53 7.90 3.97
1500 43 7.31 3,76

880 a7 6.78 3,85
1500 46 7.31 3.83
600 39 6.40 3.66
7340 56 8.90 4,03
4550 37 8.42 3.61
2476 60 7.81 4,09
3660 55 8.21 4,01
8800 38 9.08 3.64
4500 50 8.41 3.91
2300 59 7.74 4,08
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Tabla 10:Estadigrafos del Reporte de Ventas — SPSS

Prueba para una muestra

Valor de prueba =0

95% de intervalo de confianza de

Diferencia de la diferencia
t gl Sig. (bilateral) medias Inferior Superior
TEAT 52,463 29 ,000 7,78450 7,4810 8,0880
TEDT 99,710 29 ,000 3,82455 3,7461 3,9030
Tabla 11: Resumen Estadigrafos de Reporte de Ventas
Informe
TEAT TEDT
Media 7,7845 3,8245
N 30 30
Desv. Desviacion ,81272 ,21009
Varianza ,661 ,044
Mediana 7,8240 3,8607
Asimetria -,379 -,465
Tabla 12:Muestras relaciones del Reporte de venta
Prueba de muestras Relacionadas
Diferencias emparejadas
95% de intervalo de
Desv. Desv. Error | confianza de la diferencia Sig.
Media | Desviacion promedio Inferior Superior t gl (bilateral)
Par1 |TEAT- 3,95995 ,81052 ,14798 3,65730 4,26261| 26,760 29 ,000
TEDT

95




En conclusién se observa que el tiempo de demora en la elaboracion de
reportes de ventas a reducido favorablemente con la implementacion de

sistema web movil como se muestra en la tabla 11y 12.

Media = 3189 87
ges;i:cién estandar = 2338,193

Frecuencia

0 2000 4000 6000 8000 10000

TIEMPO_EMISION_REPORTE_VENTAS_ANTES

Figura 26: Grafico tiempo de emision de reporte de ventas antes del sistema

Grafico

Media = 7,78
Desviacion estandar = 813

Frecuencia

Efectie una doble pulsacién para
activar

5,00 6,00 7,00 8,00 9,00 10,00

TEAT

Figura 27: Grafico tiempo de emision de reporte de ventas antes del sistema -

transformado
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Grafico

Media = 46,77
Desviacion estandar = 9,365
N=30

Frecuencia

30 40 50 60

TIEMPO_EMISION_REPORTE_VENTAS_DESPUES

Figura 28: Grafico tiempo de emision de reporte de ventas Despues del

Sistema
» Grafico
10 =382
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N=30
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S s
=
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o
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Efectie una doble pulsacion para
activar

340 360 380 4,00 420
TEDT

Figura 29:Grafico tiempo de emision de reporte de ventas despues -

transformado
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Tabla 13: Data Procesada del Reporte Estadistico de Ventas - SPSS

:

B wiN

PRI

m

31

Tabla 14:Estadigrafos del Reporte Estadistico de Ventas — SPSS

& TEEMPO_EMISION_ES ' & TEMPO_EMISION_ESTA & TEEAT & TEEDT L
TADISTICAS_ANTES | DISTICAS_DESPUES
14000 56 9,55 4,03
8300 45 9,02 3.81
5230 40 8.56 3.69
6700 60 8.81 4,09
5340 43 8,58 3.76
6800 51 8.82 3.93
6240 30 8.74 3.40
5120 31 8.54 3.43
2300 49 7.74 3.89
2400 48 7.78 3.87
4600 32 8.43 3.47
5600 41 8.63 3.71
7600 58 8,94 4,06
2400 35 7.78 3.56
8300 57 9,02 4,04
7200 36 8.88 3.58
7200 59 8.88 4,08
5500 49 8.61 3.89
3500 53 8.16 3.97
2400 43 7.78 3.76
8300 47 9,02 3.85
8600 46 9,06 3.83
6000 39 8.70 3.66
4600 56 8.43 4,03
2680 37 7.89 3.61
4600 60 8.43 4,09
3500 55 8.16 4,01
5200 38 8.56 3.64
3500 50 8.16 3.91
6800 59 8.82 4,08

Prueba para una muestra

Valor de prueba = 0

95% de intervalo de confianza de

Diferencia de la diferencia
t gl Sig. (bilateral) medias Inferior Superior
TEEAT 103,573 29 ,000 8,55093 8,3821 8,7198
TEEDT 99,710 29 ,000 3,82455 3,7461 3,9030

98




Tabla 15: Resumen de Estadigrafos del Reporte Estadistico de Ventas —

SPSS

Tabla 16:Resumen de Estadigrafos para la Muestras Relacionadas REV

Informe
TEEAT TEEDT
Media 8,5509 3,8245
N 30 30
Desv. Desviacién ,45219 ,21009
Varianza ,204 ,044
Mediana 8,5977 3,8607
Asimetria -,288 -,465

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas

95% de intervalo de

Desv. Desv. Error | _confianza de la diferencia Sig.
Media Desviacion promedio Inferior Superior t gl (bilateral)
Par 1 TEEAT - 4,72638 ,45573 ,08320 4,55621 4,89655| 56,804 29 ,000
TEEDT

Frecuencia
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Figura 30: Grafico REV ante del sistema
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Frecuencia

Frecuencia

Mecia = 8,55
Desviacion estandar = 452

8,00 850 9,00 950 10,00

TEEAT

Figura 31: Grafico REV antes del sistema-Transformado

Media = 46 77
Desviacion estandar = 9 365
=30

30

40 50 60

TIEMPO_EMISION_ESTADISTICAS_DESPUES

Figura 32: Grafico REV Despues del sistema
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10 [ I 1 | Media = 3,82

N=3

Desviacion estandar = 21
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TEEDT
Figura 33: Grafico REV Despues del sistema-Transformado
Tabla 17 :Prueba T-Student — SPSS -reporte de ventas
Estadisticas de muestras emparejadas
Desv. Desv. Error
Media N Desviacion promedio
Par1l |TIEMPO_EMISION_REPOR 3189,87 30 2338,193 426,894

TE VENTAS ANTES

TIEMPO_EMISION_REPOR 46,77 30 9,365 1,710

TE VENTAS DESPUES

Prueba de muestras emparejadas
Diferencias emparejadas
95% de intervalo de confianza
Dasv. Dasv. Error de la diferencia
» Wedia Desviacidn promedio Inferior Superior t gl Sig. (hilateral)
Par1 TIEMFO_EMISION_REFO 3143100 2338633 426,974 2269840 4016 360 7,361 28 ,ooo

RTE_VENTAS_ANTES -
TIEMPO_EMISION_REFO
RTE_VENTAS_DESFUE
5
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Tabla 18:Prueba T-Student — SPSS -reporte de Estadisitico

Estadisticas de muestras emparejadas
Desv. Desv. Error
Media N Desviacién promedio
Parl |TIEMPO_EMISION_ES 5683,67 30 2504,967 457,342
TADISTICAS _ANTES
TIEMPO_EMISION_ES 46,77 30 9,365 1,710
TADISTICAS_DESPUE
S
Prueba de muestras emparejadas
Diferencias emparejadas
95% de intervalo de confianza
Desv. Desv. Error de la diferencia
Media Desviacidn promedio Inferior Superior t gl Sig. (bilateral)
Par1 TIEMPO_EMISION_ESTA 5636900 2502,500 456,892 4702,451 6571,349 12,337 29 ,000
DISTICAS_ANTES -
TIEMPO_EMISION_ESTA
DISTICAS_DESPUES T ST o —

1 Espafio{Pert}

[ Teclade Latincamericano

Evaluado los instrumentos de medicion en las indicadores (Tiempo de
Elaboracion del Reporte de Ventas y Tiempo de Elaboracion del Reporte
Estadistico de Ventas). Podemos observar que existe una evidente mejora en

los procesos de estudio.

Esta mejora se sustenta con la reduccion de las medias de 3,189.87 Segundos
a 46.77 a Segundos en los Tiempos de Elaboracion del Reporte de Ventas.
Asimismo en los Tiempos de Elaboracion del Reporte Estadistico de Ventas

con una reduccion de 5,683.67 Segundos a 46.77 Segundos.

Verificando la normalidad de nuestras muestras. Observamos que el nivel de
significancia es de 0.000 y que por lo tanto se ubica en la region de aceptacion
y como es menor a Alfa (0.05). Por lo tanto se rechaza la hipotesis nula y se
acepta la hipétesis alterna puesto que el nivel de significancia se ubica en la

region de aceptacion.

Entonces podemos concluir que existe una diferencia significativa en los
resultados de las variables de estudio y que la implementacion de un sistema

Web-Mévil mejoria el Proceso y Gestion de Ventas
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4.2 Soluciones Tecnologicas

4.2.1Soluciones Informaticas

Alcance del Software

El sistema propuesto sera utilizado para verificar y controlar al area de ventas
mediante los reportes que realicen por las ventas que se efectian ademas el
gerente podra ver mediante el sistema web movil sin necesidad de solicitarle
al vendedor el reporte y el vendedor se encargara de realizar la venta para

ademas de emitir el comprobante de pago.

El sistema web estar4d a disposicion de la empresa Romani Soluciones
Integrales S.A.C y los usuarios responsables de realizar los pedidos y verificar

los reportes seran a traves de los vendedores y gerente del area de ventas.

Este sistema web mdvil es escalable porque va a permitir crear mas modulos
tale como : SIA (Sistema de informacion Administrativo), SIG (Sistema de
Informacion Gerencial), CRM (Gestion de Relacion con el Cliente), SCM
(Cadena de Gestion de Suministro), y modulos contables entres otros, que
permitirAin mejorar los procesos centralizando toda la informacién en un solo
repositorio para su respectivo andlisis y toma de decision inmediata en el area

en el que se encuentren.

Restricciones

Para el sistema de gestibn de venta en la empresa Romani Soluciones

Integrales S.A.C. Se presenta algunas limitaciones como:
Un factor importante es el cumplimiento de la entrega del sistema para el area

de venta en los tiempos acordados ya que con una buena planificacion se

podrian perfeccionar algun detalles para su respectiva aprobacion e
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implementacion. Se recomienda implementar el sistema en forma paralela

para alivianar el proceso de transicion.

Una de las principales funciones para implementar el sistema es conocer
todos los requerimientos de cada usuario tanto administrador como vendedor;
para no levantar la informacién nuevamente y volver a implementar el sistema.
Falta de adaptabilidad y conocimiento de los usuarios para el sistema que se
estd implementando; esto debido al cambio de procesos y tramites

documentarios realizados..

4.2.2 Estudio de Factibilidad

e Factibilidad Operativa

La recopilacion de los datos de clientes se realizé previamente por medio del
area de marketing ya que cuentan con un socio estratégico externo de CRM
capaz de segmentar una lista de clientes que tienen un alto grado de
probabilidad de compra para luego redirigirlos al médulo de venta y asi

culminar el ciclo con el cierre de la misma.

Figura 34: Cuadro de mando

Fuente: https://www.bitrix24.es/features/crm.php
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A su vez realizando el andlisis de la empresa, se llega a la conclusion de crear
el area de TIC para poder dar supervision continua en la infraestructura, dar
mantenimiento al sistema y mejorando el desempefio de manejo del sistema
no solo capacitando al personal encargado de realizar los reportes de ventas
como los reportes estadisticos, pedidos, emisién de facturas sino también
dando soporte a los demas mddulos de otras areas.

GERENCIA
GENERAL

SECRETARIA &

l I | l
CONTABLE

VENTAS MARKETING LOGISTICA

Figura 35: Organigrama

Elaboracion propia

Esto conllevara una nueva inversion mensual ya que servira de soporte no
solo al area de venta sino también a las demas areas como marketing,
contable, logistica, esto sera beneficioso a futuro para la empresa puesto que

competira a un nivel tecnoldgico.

PRESUPUESTO DE PERSONAL MENSUAL

PERSONAL CANTIDAD COSTO MESES TOTAL
JEFEDETI 1 S/ 1,500.00 1 S/ 1,500.00
TECNICOS 1 S/ 2,000.00 1 S/ 2,000.00

El personal capacitado para el sistema web movil debe tener conocimientos
basicos en informatica, para su mejor desenvolvimiento y cumplir con su
funcion ya que el sistema es accesible y facil uso. Con la implementacion del
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nuevo sistema web movil se agilizaran los reportes de ventas y reportes de

estadisticos de ventas, pedidos y facturacion de manera rapida y segura.

e Factibilidad Técnica

Este estudio esta destinado en recolectar informacién desde los usuarios por

la necesidad y que deben ser adquiridos y poner en funcionamiento del

sistema web movil. De acuerdo a la implementacion del sistema de solicitudes

se verifico bajo dos enfoques: Hardware y Software

Tabla 19: Caracteristicas del Sofrware

CARACTERISTICAS DE SOFTWARE

SOFTWARE VERSIONES
WINDOWS 10
ANDROID 8
RATIONAL 7
ERWIN 73
OFFICE 2016
PACKET TRACER 7.2
ANTIVIRUS NOD 32
FRAMEWORK ANGULAR, BOOTSTRAP
SOLYOG 11.11
DREAMWEAVER 8

UBUNTU
= [ RED HAT
ADOBE 10
CHROME 70

Tabla 20: Requerimientos de terminales para la implementacion

REQUERIMIENTOS DE TERMINALES PARA IMPLEMENTACION DE SISTEMA

HARDWARE MICRO MEMORIA  CAPACIDAD TARJETA
TABLET OCTACORE 2GB 32GB

PTO. VENTA CORE 13 4GB 500GB RED
NETBOOK

GERENCIAS COREI5 6GB 500GB

AREAS ADMINS CORE I5 8GB 1TB
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Tabla 21: Requerimiento implementacion del sistema

REQUERIMIENTOS PARA IMPLEMENTACION DEL SISTEMA

HARDWARE MICRO MEMORIA CAPACIDAD TARJETA
SERVIDOR WEB CORE I5 8GB 1TB RED
SERVIDOR BD CORE I7 32GB 6TB RED
SERVIDOR

CORREO CORE I7 16GB 8TB RED

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 22: Equipos de Red

EQUIPOS DE REDES Y PORTABLES

ACCESORIOS TECNOLOGIA CAPACIDAD
ROUTER 10/100/1000 8 PUERTOS
SWITCH ADMINISTRABLE 8 Y16 PUERTOS
ACCESS POINT B/G/N/AC NOD 32
MEMORIA USB CLASE 100 16GB

DISCO DURO PORTATIL SD 2TB

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 23: Accesorios de Red

ACCESORIOS PARA RED

MATERIALES CLASE
CABLE DE RED CAT5Y6
JACK RJ45
PLUG RJ45
TESTEADOR TREDNET
ALICATE DE RED TRUPER
CAJA MODULAR 10X5
CANALETA 10X15

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 24: Servicios a utilizar

SERVICIOS EMPRESA

HOSTING LINUX EEUU

LINEA DE INTERNET MOVISTAR O CLARO
DOMINIO GODADDY O OTROS

Fuente: Elaboracion propia
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e Factibilidad Economica
En la factibilidad econdémica del nuevo sistema de informacion se
determinaron los recursos para implantar y mantener en operacion el sistema
automatizado, haciendo una evaluacion donde se puso de manifiesto el
equilibrio existente entre los costos intrinsecos del sistema y los beneficios
gue se derivaron de éste, lo cual permitié observar de una manera mas precisa
las bondades del nuevo sistema propuesto.

Costo de Materiales

Los gastos se encuentran representados por todos aquellos gastos de

accesorios y el material de oficina de uso diario.

Tabla 25: Accesorios de oficinas

ACCESORIOS DE OFICINA

MATERIALES TIPO
HOJAS A4
LAPICEROS PUNTA FIJA
FOLDERS A4Y OFICIO
DVD REGRABABLE
WIFI DUPLEX
IMPRESORAS TANK
PARA
TINTAS LLENAR
ARCHIVADORES OFICIO

Fuente: Elaboracion propia

El area de Tl tendra bajo su responsabilidad del continuo mejoramiento y
desarrollo de herramientas e infraestructura tecnolégica dentro de la
empresa ROMANI SOLUCIONES INTEGRALES SAC que permita adecuar
el sistema a los continuos avances tecnologicos del mercado, lo que permite
gue tanto el mantenimiento como la actualizacion del software como de
hardware sea beneficioso para la empresa.

COSTO TOTAL PROPUESTO INVERTIDO HASTA EL MOMENTO

S/98,905.00 S/ 40,000.00
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=1 L=

ITEMS COSTO (=]
LEVANTAMIENTO DE INFORMACION = 7.450.00
ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL | 8.455.00
ANALISIS DEL SISTEMA PROPUESTO | 6.500.00
INICIO PROGRAMACION Y

RECOPILACION S/ 9,500.00
IMPLEMEN TACION DE BD = 15.000.00
DISENO DEL SISTEMA - 45.000.00
CAPACITACION Y PUESTA EN MARCHA | 7.000.00

Beneficios

En el sistema web movil se manifiestan los beneficios tangibles e intangibles.
El nuevo sistema esté desarrollado en una metodologia y una tecnologia que
permitird incorporar las nuevas demandas de informacion por parte del
personal administrativo.
o Beneficios Tangibles
Los beneficios tangibles aportados por el sistema propuesto estan

dados por los siguientes aspectos:

Tabla 26: presupuesto de insumos

ITEMS CANTIDAD PU TOTAL
HOJAS A4 100 S/ 0.20 S/ 20.00
LAPICEROS 20 S/ 1.50 S/ 30.00
FOLDERS 10 S/ 5.00 S/ 50.00
DVD 5 S/ 2.00 S/ 10.00
IMPRESORAS

7 S/ 500.00 S/ 3,500.00
TINTAS 20 S/ 50.00 S/ 1,000.00
ARCHIVADORES 5 S/ 7.00 S/ 35.00

S/ 4,645.00
Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 27: Presupuesto de hardware

PRESUPUESTO DE HARDWARE

CANTID
HARDWARE AD PU TOTAL
TABLET 20 s/ 400.00 S/ 8,000.00
CPU CORE I5 8 s/ 1,500.00 S/ 12,000.00
SERVIDOR 17 3 S/ 3,000.00 S/ 9,000.00
NETBOOK 3 s/ 1,500.00 S/ 4.500.00
ROUTER CISCO 1 S/ 500.00 S/ 500.00
SWITCH 5 S/ 600.00 S/ 3.000.00
ACCESS POINT 5 s/ 300.00 S/ 1,500.00
MEMORIA USB 6 s/ 30.00 S/ 180.00
DISCO DURO PORTATIL - - | G
ACCESORIOS 1 S/ 500.00 S/ 500.00

S/ 40,180.00
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 28: Presupuesto de software
PRESUPUESTO DE SOFTWARE
PROGRAMAS LICENCIAS PU TOTAL
WINDOWS 10 s/ 50.00 S/ 500.00
RATIONAL 1 S/ 500.00 S/ 500.00
ERWIN 2 S/ 250.00 S/ 500.00
OFFICE 5 s/ 100.00 S/ 500.00
PACKET TRACER 1 S/ 300.00 S/ 300.00
ANTIVIRUS 5 S/ 50.00 S/ 250.00
SQLYOG 2 S/ 200.00 S/ 400.00
DREAMWEAVER 1 S/ 50.00 S/ 50.00
LINUX 3 s/ 500.00 S/ 1,500.00
ADOBE 1 S/ 600.00 S/ 600.00
s/ 5,100.00

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 29: Presupuesto del Personal

PRESUPUESTO DE PERSONAL

PERSONAL CANTIDAD COSTO MESES TOTAL

JEFE DE

PROYECTO 1 S/ 3,000.00 2 S/ 6,000.00

ANALISTA 1 S/ 2,000.00 3 S/ 6,000.00

PROGRAMADOR

WEB 2 S/ 1,500.00 4 S/ 12,000.00

PROGRAMADOR

BD 2 S/ 2,000.00 2 S/ 8,000.00

TECNICO

TELECOMUNICACI

ONES 1 S/ 1,500.00 2 S/ 3,000.00
S/ 35,000.00

Fuente: Elaboracion propia
Tabla 30: Servicios Necesario

SERVICIOS NECESARIO

ITEMS MESES PU TOTAL

HOSTING 12 S/ 50.00 S/ 600.00

DOMINIO 12 S/ 15.00 S/ 180.00

LINEA DE INTERNET 12 s/ 200.00 S/ 2,400.00

LUZ 12 S/ 100.00 S/ 1,200.00

IP FIJO 12 S/ 500.00 S/ 6,000.00

OTROS 6 S/ 600.00 S/ 3,600.00

S/ 13,980.00

o Beneficios Intangibles:

Fuente: Elaboracion propia

Entre los beneficios intangibles del sistema propuesto se pueden incluir:

a. Eficiencia en los tiempos de respuesta, contar con informacion del reporte

oportuna en forma mas rapida y segura para el gerente.

b. Mejoramiento del area de ventas influyendo beneficiosamente en las

demas areas colindantes.
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c. Aumento de la Capacidad toma de decisiones al momento de analizar

reportes.

d. Mejora de tiempo de respuesta en tiempo real.

e. Optimizacion de la obtencion de datos procesados.

f. Reportes estadisticos mensuales, diarios, por vendedor, por producto o

servicio.

g. Garantizar seguridad a la informacion a través del modulo web del sistema
por medio de perfiles de usuario y restricciones.

h. Automatizar y llevar un mejor control de las ventas por vendedores y
productos.

i.Reduce la pérdida de documentos fisicos y procesos innecesarios.

j. Mejor aprovechamiento de los recursos tecnoldgicos.

k. Visualizacién de respuestas atreves tiempo real del sistema web maévil por
medio de perfil usuario supervisor (gerente), administrador(contable),
vendedor.

Costos-beneficios.

El analisis costo-beneficio presenta grandes ventajas el area de venta de la

empresa ROMANI, ya que cuenta con los recursos economicos suficientes

para el desarrollo e implementacién sistema web mavil.
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4.2.3 Analisis de la solucion

e Encargados del proyecto

Jefe de proyectos:

Se encargara de la planificacion del proyecto en todos sus aspectos, tendra
la responsabilidad de tomar decisiones necesarias para conocer en todo
momento la situaciéon en relacion con los objetivos establecidos. Responder
ante la gerencia general y superiores de la consecucion de los objetivos del
proyecto a proponer, en su caso, modificaciones a los limites u objetivos
basicos del proyecto cuando concurran circunstancias que asi lo

aconsejen.

Analista

Se encargara de ayudar a las empresas a trabajar de forma mas rapida y
eficiente. Trabajan en estrecha colaboracion con personal de todas las
categorias para averiguar los problemas que surjan en el sistema existente,
y para cumplir con las expectativas del cliente a la hora de crear un nuevo
sistema.

Programador web

Se encargara de disefiar, creat y realizar el mantenimiento a las paginas y
aplicaciones web, en tal sentido, trabajan en sitios de internet y de intranet

y en el desarrollo de programas o en la codificacion de un sitio web.

Programador de BD

Disefia, desarrolla y administra base de datos; determina las politicas de
respaldo y de seguridad a nivel de datos y usuarios. Coordina el desarrollo
e implementacién de nuevos sistemas y herramientas y colabora en la

instruccion técnica de los usuarios.

Tecnico telecomunicaciones
Se encargara de la implementacién de todo la parte de harware sera el
responsable de que todos los equipos y conexiones de red

estencorrectamente instalados.
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e Requerimiento del usuario

Lista de Actores

Actor 01 Cliente

Descripcion Clientes de la empresa

Accesos al

S e Solicita pedido

Actor 02 Vendedor

Descripcion Empleado de la empresa

Accesos al e Registra pedido por Internet

Sistemas e Registra pedido por Sistema

Actor 03 Caja

Descripcion Responsat.)le de la emision de comprobante de
pago por sistema SEE-SFS.

Accesos al e Comprobante de pagos electronico SEE-

Sistemas SFS.

Actor 04 Gerente de Ventas

Descripcion Empleado de la empresa

Accesos al e Consulta reporte de ventas x sistema.

Sistemas
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Definicion del Caso de uso

Cadigo Nombre Descripcion
CUO0O01 | Registra pedido por Actividad que consiste en que el vendedor
internet. registra los pedidos a través de su
dispositivo maovil o internet.
CUO002 |Procesa facturacion | Actividad que consiste en actualizar la tabla
electronica. de facturacién y generar el archivo plano
para que sea leido por el facturador de la
Sunat.
CUO003 | Genera comprobante | Actividad que consiste en que el facturador
— XML. de la Sunat genera el archivo XML firmado
digitalmente parea ser enviado a la Sunat.
Para la aprobacion correspondiente.
CUO004 | Envia comprobante Actividad que consiste en enviar el archivo
— Sunat. XML a la Sunat, para la aprobacion
correspondiente. Asi como para la
generacion del comprobante de pago. Que
serd enviado al cliente.
CUOQO05 | Consulta reporte de Accion que consiste en que las gerencias
ventas x sistema consultan el reporte de ventas por sistema.
CUO0O06 | Registra pedido x Accién que consiste en que el vendedor
sistema registra el pedido por el sistema.
CUO007 | Consulta reporte de | Accion que consiste en que las gerencias
ventas x sistema. consultan el reporte de ventas por sistema.
CU008 | Comprobante de Proceso de comprobantes de pago con el
pagos electrénico facturador de la Sunat.
SEE-SFS.
CUO0Q09 | Consulta reporte Accion que consiste en que las gerencias

estadistico

consultan el reporte estadistico de ventas

por sistema.
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La propuesta de valor de este trabajo de investigacién estd compuesta por
tres modulos basados en la metodologia UML El detalle de los diagramas se
adjuntaran como anexos. Se eligid esta metodologia porque permitid cubrir

las fases de analisis, disefio y generacion de cédigo de la base de datos.

o Madulo de Pedidos
Este médulo permitird registrar los pedidos utilizando la internet como
medio de comunicacion a través de dispositivos Desktop o moviles.
(Figura 34y 35)

o Mdbdulo de Emision del Reporte de Ventas
Este mdédulo permitird emitir los reportes de ventas por sistema. Desde

cualquier ubicacion donde se encuentre el usuario. (Figura 36)
o Mdédulo de Emision del Reporte Estadistico

En este modulo se podra emitir los reportes estadisticos via web. (Figura
37
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DISCUSION

En este trabajo se plantea la alternativa de implementar un sistema
informatico web como alternativa de mejora continua. Pero como mensiona
Naranjo Lopez, G. (2016, 207), en su Tesis Doctoral “Evaluacion-acreditacion
de la educacion superior en el Ecuador, meta-evaluacion y gestion académica

de calidad”.

“Que con el pensamiento sistémico aprendemos a mirar la realidad desde una
perspectiva multidimensional, en donde las relaciones entre los diferentes
factores se producen de manera natural por tanto entender la realidad significa
mirar en todas sus dimensiones y las diferentes interrelaciones. Los cambios
se producen no atacando a una dimensién Unicamente, sino a todo el sistema.

Las organizaciones son producto de como piensan y actuan las personas’.

Por lo tanto la poitica de la organizacion no solo debe ser mejorar solo la
gestion de ventas. Esta mejora debe de ir aconpafiada de una reingenieria de

procesos en todos los nives de la organizacion.

Ante este escenario las actividades de control y monitoreo organizacional
cumplen un rol muy importante. Esto implica por lo tanto inyectar tecnologias
de la informacion y comunicacione (TICs) en las areas estratégicas de la
organizaciéon. Asi como Business Intelligence, CRM, VolP, Aplicaciones de la

Inteligencia Artificial en los Negocios, Mineria de Datos (Datamining), etc.
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VI. CONCLUSIONES

Realizado el presente estudio de implementacion de un Sistema Web-Movil
para la mejorara del Proceso de Gestion de Ventas de la empresa Romani
Soluciones Integrales S.A.C. Podemos concluir que los procesos de “Tiempo
de Elaboracion del Reporte de Ventas” y “Tiempo de Elaboracién del Reporte
Estadistico de Ventas” mejorara significativamente. Y que esta sustentado con
la reduccion de las medias de 46.7 Segundos a 3.1 segundos en el Tiempo
de Elaboracién del Reporte de Ventas.

Asimismo las medias en el Tiempo de Elaboracion del Reporte Estadistico se
han reducido de 5,683.67 segundos a 46.7 Segundos.
Esta reduccién de tiempos en los procesos permitira mejorar el control y

monitoreo de la informacion en la unidad de ventas.

La base de datos transaccional sera una fuente muy importante de datos e
informacion para el andlisis de la informacion (Business Intelligence). Asi
como para pronosticos de ventas o para encontrar patrones del

comportamiento de los clientes.
Por lo tanto la implementacion de este trabajo de investigacion permitira

mejorar los niveles de rentabilidad de la empresa como consecuencia del

posicionamiento y ampliacion de la cartera de clientes a nivel nacional.
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VIl. RECOMENDACIONES

El desarrollo y puesta en marcha de este sistema informatico, permitira
incrementar los niveles de ventas en la organizacion ROMANI SOLUCIONES
INTEGRALES S.A.C. Por lo tanto se recomienda su implementacion.

Esta mejora significativa sera basicamente para el Proceso de Gestion de
Ventas y que consiste en que los pedidos podran ser registrados desde
cualquier dispositivo movil o desktop desde cualquier ubicacion geografica del
Perd y del mundo.

La emisién del Reporte de Ventas y el Reportes Estadistico de Ventas
deberan ser generados en formato PDF desde un entorno Web para luego ser
almacenados en un repositorio digital basado en software libre.

La empresa debera de adquirir un nombre de dominio
(www.romanisolucionesintegrales.com) asi como servicio de alojamiento para
colgar la aplicacidon que sera desarrollada con herramientas de software libre.
Este servidor de base de datos del hosting debera de estar sincronizado con
los servidores locales de ROMANI SOLUCIONES INTEGRALES S.A.C.

Asi mismo se recomienda la capacitacion del personal de informética para que
realice el mantenimiento correspondiente del sistema asi como la capacitacion

de los usuarios finales.
La Implementacion del area de TIC para dar soporte y mantenimiento al

sistema de gestion de venta y a al mismo tiempo a los demas modulos de las

otras areas que se integraran mas adelante.
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VIIl. ANEXOS

Anexo 1: Matriz de Consistencia

PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES DIMENSIONE | INDICADOR METODOLOGIA
S ES

Principal General General Independiente Tipo de Estudio:
Pa: ¢(De qué manera | Oa: Mejorar el Ha: El Sistema Web-Mdavil Pre-Experimental
influye un SiStéMma | proceso de Gestion | mejorara el Proceso de ) _ _ o

g Sistema Web- Metodologia Lenguaje de | Tipo de Investigacion:
WEB™IoVil en el | de Ventas de la Gestiéon de Ventas de la -
. ) | Movill de Desarrollo | Programacio _
Proceso de Gestion de | empresa Romani empresa Romani Aplicada
n

Ventas de la empresa | Soluciones Soluciones Integrales

. . Disefio de
Romani Soluciones | Integrales S.A.C. S.A.C. -

Integrales S.A.C.?

Investigacion:

Longitudinal

Poblacion

Estadistica:

30 procesos de

Emision de Reportes
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Especificos

Especificos

Dependiente

P1: ¢En qué medida
influye un  Sistema
Web-Movil en el
Tiempo de Elaboracién
del Reporte de Ventas

en la empresa Romani

Especificos
O1: Reducir el
Tiempo de
Elaboracion del

Reporte de Ventas
de la  empresa
Romani Soluciones

Integrales S.A.C.

H1: El Sistema Web-Movil
mejorara el Tiempo de
Elaboracion del Reporte
de Ventas en la empresa
Romani Soluciones

Integrales S.A.C.

Soluciones Integrales
S.A.C.?

P2: ¢En qué medida
influye un  Sistema
Web-Movil en el

Tiempo de Elaboracién
del Reporte Estadistico
de Ventas en la

empresa Romani

02: Reducir el
Tiempo de
Elaboracion del

Reporte Estadistico

de Ventas la
empresa Romani
Soluciones

Integrales S.A.C.

H2: El Sistema Web-Movil
mejorara el Tiempo de
Elaboracion del Reporte

Estadistico de Ventas en

la  empresa  Romani
Soluciones Integrales
S.A.C.

Proceso de

Gestion de Ventas

Elaboracion | Tiempo de
del Reporte de | Elaboracion
Ventas del Reporte

de Ventas

Elaboracion | Tiempo de
del Reporte Elaboracion
Estadistico de | del Reporte
Ventas Estadistico

de Ventas

Muestras

Tiempo de Elaboracion

del Reportes de Ventas

Tiempo de Elaboracion
del Reporte Estadistico

de Ventas

Método de
Investigacion

Analitico

Técnica e

instrumentos

Ficha de Observacioén
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Soluciones
S.A.C.?

Integrales
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Anexo 2: Diagrama de Gantt

Mombre de tarea -

1 < LEWANTAMIENTO DE
INFORMACION

Durac -

31 dias

Comienzo -

mar 22/05/18

Fin -

lun 2f07/18

tri 3, 2018
jun Jul ago sep

tri4, 2

o8 tri 1, 2019 -

oct nowv dic ene

2 ELABORACION DE 7dias  mar22/05/18 mié 30/05/18 JEFE DE PROYECTO; ANALISTA DE SISTEMAS
FORMULARIO
3 ENTREGA ¥ RECOPILACION 23 dias vie 1/08/18 lun 2/07/18 l 1| ANALISTA DE SISTEMAS
4 | a ANALISIS DE LA SITUACION 19 dias mar 3/07/18 vie 27/07/18
ACTUAL
5 AMALISIS DE PROBLEMATICA 7dias  mar 3/07/18 mié 11/07/18 lANALISTA DE SISTEMAS
6 DIAGRAMAS DE CASO DEUSO 3dias  jue 12/07/18 lun 16/07/18 l,l\NJi\LISTA DE SISTEMAS
7 IDENTIFICACION DE CUELLOS 2 dias  mar 17/07/18 mié 18/07/18 ANALISTA DE SISTEMAS
DE BOTELLA
2 |4 ANALISIS DEL SISTEMA 25 dias jue 19/07/18 mié 22/08/18 | ar————|
PROPUESTO
9 DIAGRA DE CASO DE USO 2 dias |« ||mié 25/07/18 jue 26/07/18 ISTA DE SISTEMAS;PROGRAMADOR 1;PROGRAMADOR 2
PROPUESTO -
10 DIAGRAMA DE CLASES 2dias  vie 10/08/18 lun 13/08/18 b lANALISTA DE SISTEMAS
1 DIAGRAMA DE ENTIDAD 2dias  mar 14/08/18 mié& 15/08/18 ANALISTA DE SISTEMAS
E RELACION l :
3 2 INTEGRIDAD REFERENCIAL DE Sdias  jue 16/08/18 mié 22/08/18 ANALISTA DE SISTEMAS;PROGRAMAL'OR 1;PROGRAMADOR 2
= BASE DE DATOS :
<
% 13 | 4 INICIO PROGRAMACION Y 35 dias jue 23/08/18 mar9/10/18 et 1
2 RECOPILACION
5 14 PROTOTIPO INICIAL Sdias  jue 23/08/18 mié 29/08/18 =1 PROGRAMADOR 1
15 RECOLECCION DE MUESTRAS 22dias sab 1/09/18  dom 30/09/18 [ 1{I ANALISTA DE SISTEMAS
16 | & IMPLEMENTACION DE BD 27 dias lun 1/10/18  mar 6/11/18 ' :
17 MIGRACION DE DATA 7dias  lun 1/10/18  mar9/10/18 PROGRAMADOR 1;:PROGRAMADOR 2
MAESTRA 1
18 PROGRAMACION BD 20 dias mié 10/10/18 mar 6/11/18 PROGRAMADOR 1;PROGRAMADOR 2
19 | 4 DISENO DEL SISTEMA 25 dias mié 7/11/18 mar 11/12/18
20 MENU 5dias  mié& 7/11/18 mar 13/11/18 PROGRAMADOR 1:PROGRAMADOR
21 FORMULARIOS 3dias  mié 14/11/18 vie 16/11/18 1pm:n:;mn. Dcmf 1:PROGRAMADO
22 REPORTES Sdias  lun19/11/18 vie 23/11/18 PROGRAMADOR 1:PROGRAMA
23 ARQUITECTURA DE RED Y 20 dias mié 14/11/18 mar 11/12/18 PROG:RAMADOR 1;TECI
COMUNICACIONES :
24 | a4 CAPACITACION Y PUESTA EN 12 dias mié 12/12/18 jue 27/12/18
MARCHA :
25 C APACITACION Sdias  mié 12/12/18 mar 18/12/18 lJE[}'E DE PROYECTO
26 PUESTA EM MARCHA 5dias  mié& 19/12/18 mar 25/12/18 SJEFE DE PROYECT —|

L4
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Anexo 3: Proceso de red Actual

=3

=i
PC-PT

LA VICTORIA

J

=
PC-PT
CALLAD

J

/)
PC-FT
TRUJILLO

SMARTPHONE-PT
LAVICTORIA PHONE

_,L‘_-‘_-—__J———"—"-

2 53

Cloud-PT
Cloud0

Figura 36: Infraestructura de red Actual

Elaboracion propia
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Anexo 4: Infraestructura de red propuesta

ROMAMNI SOLUCIONES INTEGRALES S.A.C.
ARQUITECTURA DE RED

B}n I E
TabletPCZRT, “-‘—‘f;;” al |etP(;‘5‘r/,
o iy 7
g Tablet PCO "7, it

N =
2 Tablet PC1 SMAREEHONE-PT
-, H;;”H” Ot , a3
“ Wity = =
S~ “ 11y =
PC-PT "‘-... “, iy 1&?\\
z
PCO ~- “, & ”a‘u,,’,“ Switch-PT
N %, & imw p conmamLE
‘,., “. o Ly
.Lo-’ l ., & iy,
5 A
/ "N
WRT300H
La wictoria ~ T
~.
., SMARTPHONE-PT
\\ Celffower PdaZ
-~ CLARO- MOJ/ISTAR -ENTEL
-~
\\
\\
1 — g }, - - -
—.——*-—. -, r
A ‘ A Clo PT Router(
WRT300N P nuBe
proadl Callao - ALMACEN
LaptopD -
P &=
-~
- 1841
P Router0(1)
rad g
Hub-PT
_ -
]
I
—_ WHRT200N
I o
Truijile
_
e Server-FT Server-PT Server-PT ol
e BASE DE DATOS CORREDS WEB or
Server-PT Server-PT Server-PT
BASE DE DATOS(1) CORREOS(1) WEB(1}

Figura 37: Infraestructura de red Propuesta

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 5: Proceso Actual de Gestion de Ventas

SOLICITAPEDIDO EN REGISTRAPEDIDO EN

MOSTRADOR TALONARIO VENDEDOR
S CONSULTASTOCK
PERSONALMENTE
ammx o o /
N > RN
(from PROCESO F...) \/ h / )
TOMA DECISION DE COMPRA INFORMA AL CLIENTE

&P x

ELABORA COMPROBANTE DE
PAGO EN TALONARIO CAJA
(from PROCESO PROPUESTO)

Figura 38: Caso de uso gestion de ventas -actual

Fuente: Elaboracion Propia



Anexo 6: Proceso Mejorado de Gestion de Ventas

——

)

%NDEDOR

X

CLIENTE SOLICITA PEDIDO

PROCESA FACTURACION
ELECTRONICA
\

CAJA

COMPROBANTE DE PAGOS
ELECTRONICO SEE - SFS

RS.-182 > i
2016 - SUNAT |~

v\

- (from PROCESO AC'...)

REGISTRA PEDIDO POR
- INTERNET

D

-

N

GERENTE DE
VENTAS
(from PROCESO AC'...)

/7(30 NSULTA REPORTE DE

VENTAS X SISTEMA
N
/4\ \

CONTADOR

ENVIA COMPROBANTE - SUNAT

GENERA COMPROBANTE - XML

Figura 39:Diagrama de Caso de uso

Fuente: Elaboracion Propia
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Anexo 7: Proceso Actual de Elaboracion de Reportes

- .

— VENDEDOR
{ RECEPCIONA REQUERIMIENTO
R DE INFORMACION

SOLICITA REPORTE DE VENTAS

/ \\/ﬂ N ELABORA REPORTE EN EXCE

GERENTE DE N |
VENTAS |
TOMA DECISION ;

‘/ ADMINISTRATIV

(0]

RECEPCIONA NREPORTE DE ENTREGA REPORTE

VENTAS

Figura 40: Casos de uso reporte Ventas-Actual

Fuente: Elaboracion Propia
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Anexo 8: Proceso Mejorado de Elaboracion de Reportes

R.S.-182
2016 - SUNAT

P < 2N
REGISTRA PEDIDO X SISTEMA COMPROBANTE DE PAGOS CAJA
VENDEDOR ELECTRONICO SEE - SFS
(from PROCESO A...) /’/
/
//

CONSULTAREPORTE DE
VENTAS X SISTEMA

Y
./

Ez GERENTE DE

VENTAS
CONTADOR (from PROCESO A...)

Figura 41:Caso de uso Reporte de Ventas

Fuente: Elaboracion Propia
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Anexo 9: Proceso Actual de Elaboracion de Estadisticas

.
,
®)

A

ADMINISTRATIV

e
— >
- /SOLICITA REPORTE -
o ESTADISTICO ELABORA REPORTE
i ESTADISTICO EN EXCEL
GERENTE DE
VENTAS

VENDEDOR

Figura 42:Caso de uso Reporte estadistico Actual

Fuente: Elaboracion Propia
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Anexo 10: Proceso Mejorado de Elaboracion de Estadisticas

o

" REGISTRAPEDIDO POR

VENDEDOR
INTERNET
() .4 (from PROCESO 4..)
GERENTE DE CONSULTAREPORTE
VENTAS
(from PROCESO £..)

COMPROBANTE DE PAGOS

ELECTRONICO SEE - SFS CAIA

Figura 43:Caso de uso Propuesto Reporte Estadistico

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 11: Diagrama del Caso de Base de datos

CLIENTES

TIPOS_DOCUMENTOS_IDENTIDAD

|
PEDIDOS
DETALLE _PEDIDOS

CP_ELECTRONICO_DET

TIPOS_COMBROBANTE

CP_ELECTRONICO_CAB

TIPOS_OPERACION

PRODUCTOS

TIPOS_MONEDA

TIPOS_UNIDAD_MEDIDA TIPO_SISTEMA_ISC

Figura44:Diagrama de Base de datos mejorado

Fuente: Elaboracién Propia
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Anexo 12: Diagrama del Clase Elaboracion de pedido

DIAGRAMA DE CLASE: REGISTRA PEDIDD FOR INTERNET

USUARIOS

COMNTROL DE ACCESO _—
BaUSUARIO_
BLCONTRASERA
I BrTIFO

X

VENDEDOR

MENSAJE DE ERROR SP_CONTROL_ACCESD

{from PROCESO )
FEDIDOS
}_. =ullere]
, PEDIDO
LIENTE
REGISTRA PEDIDO FOR WEB F_REGISTRA_PED_WE IGED
TIPOS COMBROBANTE DETALLE PEDH
BpID_TIFO_COMFROBANTE
BpDESCRIFCION BN D
BnD_PRODUCTO
BoChMTID
CTRONICO_CAE \—
’ BpID_CABECERA —
ID_TIFO_COMPROBANTE
TIPOS DOCUMENTOS_IDENTIDAD BRFECHA EMISION
EBnSERIE CLIENTES
B0 _TIF0S_DOCUMENTO_IDENT DAD BNUMERG, DOCUMENTD —Ro e
BLDESCRIPCION B D_EWMPRESA ol
BnID_TIFOS_DOCUMENTO IDENTIDAD CP_ELECTRONICO_] BCIRECCION
|D_CLIENTE
Bl D‘PTIFE)S MOMEDA BECERA EsTELEFONO_FIIO
B D_TIFOS_OPERACION FROBANTE BYTELEFONO_CELULAR
X X FRODUCTOS EbRUC
BTOTAL VENTA_INAFECTA BpID_PRODUCTOS
B5TOTAL_WENTA_EXDNERADA BpID_PRODIICTO_SUNAT T _FRODUCTOS BpusIGED
TIFCS MOMEDA BrTOTAL_VENTA_GRAMBDA ?;?Eﬂuﬁfig— Egg—”';c BROE SCRIFCION
UMATORIA_IGV - . BpPRECIO_UNITARIO
B/D_TIFOS_MONEDA ‘PSQLIM.ATORIA_ISC T IDAD BniD_UNIDAD_MEDIDA
BLDESCRIPCION BRSUMATOR A OTROS, TRIBUTOS EeVALOR UNITARIO BeSTOCK MAXIMO
Bb|D_FEDIDO EPDESCLENTO BYSTOC K MINIMO
BLENVIADO Bricy BrCOSTO_UNITARIO
BRRECIEIDG BpDES CRIFCION ll:FFI{Sg'l:N_H::To SERVICID TIFCE UNIDAD_MEDIDA -
BuNUMERO_DOCUMENTO_IDENTIDAD - - - -
BpDESCUENTOS_GLOBALES BD_UNIDAD_MEDIDA
BpSUMATORIA_OTROS_CARGOS BRDES CRIFCION
TIFOS OFERACION BpTOTAL_DESCUENTOS
BnMPORTE_TOTAL_VEMTA

BolD_TIFCS_OFERACICH
BLDESCRIPCION ’

TIFO_SISTEMA_ISC

BpID_TIFO_SISTEMA_ISC

BoDESCRIFCION

Figura 45: DC-elaboracion de pedidos
Elaboracion propia
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Anexo 13: Diagrama del Clase de reporte de ventas

UsSUARIOS

CONTADOR CONTROL DEACCESO -
EUSUARIO

S CONTRASERA
/ SP_CONTROL_ACCESO &TIPO

MENSAJE DEERROR

;t :I: PRODUCTOS

GERENTE DE &ID_PRODUCTOS
VENTA VISUALIZAR REPORTE VENTA 5P _VISUALIZAR &DESCRIPCION
ESPRECIO_UNITARIO

&0 UNIDAD_MEDIDA
ESTOCK_MAXIMO
ELSTOCK_MINIMD
E5COSTO_UNITARIO
! VENTA_DETALLE

&0
&:PRODUCTO_ID

VENTAS ESVENTA_ID

BT — EHCANTIDAD
SSDESCUENTO
oo &icrmo
EMONTO VENTA
SSVENDEDOR
E:RUC

Figura 46: DC-Reporte venta Mejorado

Elaboracion propia
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Anexo 14: Diagrama del Clase Reporte Estadisticos

2 | Q\O//!

COMTADOR CONTROL DE ACCESO
E5USUARIO
ECONTRASERA
/ SP_CONTROL_ACCESO ETIPO

MEMSAJE DE ERROR

PRODUCTOS

S

GERENTE DE SP_WISUAL ZAR &ID_PRODUCTOS
VENTA VISUALIZAR REPORTE l%'%DESCRIF’CIO—N
ESTADISTICO PRECIO_UNITARIO
&51D_UMIDAD_MEDIDA
E:STOCK_MAXIMO
ESTOCK_MIMNIMO
VENTA DETALLE ECOSTO_UNITARIO
& D
PRODUCTO_ID
VENTAS EVENTA_ID
— =5 §CANTI DAD
DESCUENTO
CLIENTE
%,:ECH A EMONTO
EMONTO VENTA
&\ENDEDOR
[=A110]ed

Figura 47: DC- Reporte Estadistico mejorado Mejorado

Elaboracion propia
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Anexo 15: Interfaz de Ususario

Ingresar al sistema
comreo electronico

Password

Figura 48:Interfaz de Usuario

Fuente: Elaboracion Propia

El vendedor ingresara con su usuario y clave al sistema al igual que el gerente de

ventas o administrador que ingresara con su correo al sistema

Anexo 16: Entrada al Sistema (como vendedor o administrador )

ROMANI SOLUCIONES TECNOLOGICAS - REGISTRO DE PEDIDOS 1.0 & Vendedor 1 +
Buscar producto... Q
Principal
@ Principal

£ Productos

88 Usuarios

i Listado de usuarios |+ Listado de productos

(# Pedidos

il Estadistica - Ventas por
Vendedor

il Estadistica - Ventas por
Productos

# Reportes
Reporte de Ventas - Vendedor

Reporte de Ventas - Productos

Figura 49: Ingreso Principal

Fuente: Elaboracién Propia



Anexo 17: Reporte de ventas Grafico de barra

Reporte de Ventas x Producto

Source: Romani Soluciones Tecnologias SAC.

CAMSTAR | MH207DVeF -05D 1080P HD | 3... . 2 000

[ Year 2018
CAMSTAR | MH207V58 -0OSD 1080P HD | 50 .. - 5100
GRABADOR DIGITAL / SALIDA HDMI/VGA/CVB _ 14 400

LINEA CONTROL DE ACCESO Y ASISTENCIA 15 000

SISTEMA CONTRA INCENDIO _ 15 400
ressces o |

Ok Sk 10k 15k 20k 25k 30k 35k 40k 45k 50k

Population (Soles)

Figura 50: Grafico de Barra

Fuente: Elaboracion Propia

Anexo 18: Reporte de ventas Grafico de Pie o Circular

VARIACION % POR VENDEDOR, 2018

Rl

Vendedor 3: 30.7 %

Vendedor 1: 12.3 %

" Vendedor 2: 44.9 %
Highcharts.com

Figura 51:Grafico Circular

Fuente: Elaboracion Propia
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Anexo 19: Reporte de ventas por vendedor

..--- )
P e i sed

®, S OLUCIONES INTEGRALES S.A.C.

REPORTE DE VENTAS - VENDEDOR

ID VENDEDOR #-PEDIDO FECHA CLIENTE MONTO IGV TOTAL

1 Vendedor 1 48 2018-07-07 gdfgdfgdf 10000 1800 11800

2 Vendedor 1 49 2018-07-07 yeyerytert 24 4.32 28.32

3 Vendedor 2 45 2018-07-07 kushinky 9600 1728 11328

4 Vendedor 2 45 2018-07-07 kushinky 40000 7200 47200
RONALDO

e =5 2

5 Vendedor 2 54 2018-10-27 SALAS 2550 459 3009
COSE 5

6 Vendedor 3 46 2018-07-07 CASTILLO 8400 1512 9912

7 Vendedor 3 58 2018-11-10 BOMBIN 2000 360 2360

8

Soporte Tecnico: Ronald - Celular 981578678

Figura 52: Reporte por vendedor

Elaboracion propia

Anexo 20: Reporte de ventas por equipo

...- - )
- r o UJ

- SOLIICIOMNES INTEGRALES S._A.C.

REPORTE DE VENTAS - PRODUCTO

WENTA
ID PRODUCTO TOTAL
y CAMSTAR | MH207DWV6F - OSD 1080P HD | 30-35m IR DOMO / 2.8-12mm/Lente 15000
MOTORIZADO / 24PCS IR / IP67 /
- CAMSTAR | MH207VSS - OSD 1080P HD | SO0 M IR BULLET W/ 2.8 12MM LENTE 14400
MOTORIZADO. 3PCS 3G IR. IP67 &
3 GRABADOR DIGITAL / SALIDA HDMINVGA/CVEB 5100
4 LIiNEA CONTROL DE ACCESO ¥ ASISTENCLA A4S000
5 SISTEMA CONTRA INCENDIO 15400
6 TELEWISORES - HD 2000
-

Soporte Tecnico: Ronald - Celular 981578678

Figura 53: Reporte por venta de Equipos

Elaboracion propia
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Anexo 21: CF- reporte ventas por vendedor

1 C:/ AppServ/wuwysisped,ReporteDiariol/reporte/reporte_ventas,php (Primeros Pa

Archivo Edicion  Buscar Ver Navegacion Desarolle Ayuda Emmet

— [B Loginphp [y loginphp [ Reportephp [ reporte_ventas,php — ReporteDiario? reparte § reporte_ventas.php —ReporteDiariol/reporte | f Index;phip

<Iphp
(*../lib/mpdf.php');
$start_date - $_GET['start_date'l;

Sconn mysqli('localhost','root','12345678", "bd_ventas');

squery- "select a.vendedor as vendedor,a.id as venta_id,a.fecha as fecha,a.cliente as cliente,
sum(b.monto) as monto,sum(b.monto)*0.18 as igv,

sum(b.monto) +sum(b.monto)*@.18 as total

from ventas a, ventadetalle b where a.id=b.venta_id

group by b.monto order by a.vendedor,a.fecha";

Sprepare - $conn->prepare(Squery);
Sprepare-execute();

SresultSet - $prepare->get_result();

2%=0)

Sultimo_elemento-count($programacion)-1;
(Sprogramacion[] - $resultSet->fetch_array());

SresultSet—>close();
Sprepare->close();
Sconn-—>close();

Shtml -'<header>
<h2 style="text-align: center"><img src="../img/logo.png" width="240" height="120"></h2>

<hl ALIGN=CENTER></h1>
</div>

</div>

<h2 ALIGN=CENTER><u>REPORTE DE VENTAS - VENDEDOR</u> </h2>
<br>

<[header>

<main>

s LT




Anexo 22: CF- Reporte ventas producto

[] C:/AppServ/www/sisped/ReporteDiariod/reporte/reporte_ventas.php (Primeros Pasod

Archive  Edicion  Buscar Ver Navegacion Desarrollo Ayuda Emmet

— [ Loginphp [ loginphp [ Reportephp reporte_ventas.php — ReporteDiario2/reporte | i reporte_ventas,php — Report=Diariol report= [ index.php

<?php

("../lib/mpdf.php");
§start_date - $_GET['start_date'l;

Sconn mysqli('localhost','root','12345678",'bd_ventas');

Squery- "select b.nombre as producto,sum(a.monto) as venta
from ventadetalle a, productos b
where a.producto_id=b.id group by b.nombre order by producto";

Sprepare = $conn->prepare($query);
Sprepare-—execute();

SresultSet - $prepare->get_result();

3%=0;

Sultimo_elemento-count($programacion)-1;
(Sprogramacion[] - $resultSet->fetch_array());

SresultSet->close();
Sprepare->close();
Sconn->close();

Shtml -'<header>
<h2 style="text-align: center"><img src="../img/logo.png" width="248" height="120"></h2>

<hl ALIGN=CENTER></h1>
<fdiv>

</div>

<h2 ALIGN=CENTER><u>REPORTE DE VENTAS - PRODUCTO</u> </h2>
<br>

<br>

</header>

<main>

<{table>

P TS

Linea 7, Columna 168 — 142 linzas

pyE@E Y ¢ iV @B




Anexo 23: CF- Reporte grafico por vendedor

[] (C:/AppServ/www/sisped/ReporteGraficol/index.php (Primeros Pasos) - Brackets
Archivo Edicion Buscar Ver Navegacion Desarollo Ayuda Emmet

— M Lognphp  f&lognphp W Reportephp [ reporte_ventas.php —ReporteDiario2/reporte [y reporte_ventas,php —ReporteDiariod reporte [y indexphp
<?php

("conexion/conexion.php");

<!DOCTYPE HTML»
v
A
http-equiv="Content-Type" content="text/html; charset=utf-8"
Highcharts Example

type="text/javascript" src="http://ajax.googleapis.com/ajax/libs/jquery/1.8.2/jquery.min.js"
Y type="text/css"
${demo.css}

Y type="text/javascript"
v $( () {
Y $('#container').highcharts({
\j chart: {
plotBackgroundColor: null,
plotBorderWidth: null,
plotShadow: false
L
title: {
text: 'VARIACION % POR VENDEDOR, 2018'
L
tooltip: {
pointFormat: '{series.name}: <b>{point.percentage:.1f}%</b>"
1
plotOptions: {
pie: {
allowPointSelect: true,
cursor: 'pointer’,
datalabels: {
enabled: true,
format: '<b>{point.name}</b>: {point.percentage:.1f} %',
style: {
color: (Highcharts.theme L& Highcharts.theme.contrastTextColor) || 'black’
}

}

LIz

series: [{
type: 'pie',
name: 'Deudores’',
data: [

<2php

Linea 1, Columna 1 — 20 lineas
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Anexo 24: CF- reporte grafico por venta de producto

(] C:fAppServ/www/sisped/ReporteGrafico2/index.php (Primeros Pasos) - Brackets
Archivo Edicion Buscar Ver Navegacion Desarrollo Ayuda Emmet

— [ Loginphp  fi& loginphp & Reportephp (& reporte_ventas.php — ReporteDiario2/reporte i reporte_ventas,php — ReporteDiariof reporte Y index.php — Reporterafical

k?php
("conexion/conexion.php");

>
<!DOCTYPE HTML>
v
v
http-equiv="Content-Type" content="text/html; charset=utf-8"
Estadisticas - Producto

type="text/javascript" src="http://ajax.googleapis.com/ajax/libs/jquery/1.8.2/jquery.min.js"
\/ type="text/css"
${demo.css}

type="text/javascript"
0{
$("#container').highcharts({
chart: {
type: 'bar'
b
titles {
text: 'Reporte de Ventas x Producto’
b
subtitle: {
text: 'Source: Romani Soluciones Tecnologias SAC.'
h
xAxis: {
categories: [
<2php
Ssql-mysql_query("select * from grafico2 order by producto");
(Sres-mysql_fetch_array($sql)){
7>

['<2php Sres['producto'] 2>'],

If:
title: {
texts null

title: {
text: 'Population (Soles)',

& index.php — Rel




Anexo 25: Reporte 2016

.:: REPORTE DEL MES DE JUNIO Y SEPTIEMBRE -

2016 ::.
SISTEMAS JUNIO SEPTIEMERE

c s/ 400000 S/ 3,500.00

CONTROL DE ACCESO Y 200000 S/ 1.600.00 TENDENCIA DE VENTAS
CERCO ELECTRICO s/ 200000 S/ 1.200.00
INTRUSION 5/ 250000 S 1.000.00
REDES Y TELEC. s/ 260000 S/ 2.400.00
CONTROL ASISTENCIA [ 240000 S/ 450.00
SISTEMA CONTRA INCENDIO RS 230000 S 1.500.00
DOMOTICA s/ 220000 S/ 500.00

JUNIO SEFTIEMBRE

| |  corv |
| CONTROL DEACCESO |
| cercoelecTRICO |
b | wTRuson |
b | ReDEsYTELEC. |
| conTROL ASISTENCIA_|
|| SISTEMA CONTRA INCENDIO|
| oowomca |
I
| ]
]
]
bl ]
bl ]
I
bl ]
]
bl ]
| ]
N
]
I

s/ 20,000.00 S/ 12,150.00



Anexo 26: Reporte 2017

.22 REPORTE DEL MES DE JUNIO Y SEPTIEMBRE -

2017 ::.
SISTEMAS JUNIO SEPTIEMBRE

CCTV s/ 5.000.00 S/ 4,000.00
s/ 250000 S/ 1.200.00 TENDENCIA DE VENTAS
s/ 150000 S/ 90000
s/ 200000 S/ 1,000.00
s/ 250000 S/ 2.100.00
s/ 3.00000 S/ 90000
s/ 200000 S/ 1,000 00
s/ 250000 S/ 500.00

JUNIO SEPTIEMBRE

s/ 21,000.00 S/ 11,600.00
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Anexo 27: Reporte 2018

..2 REPORTE DEL MES DE JUNIO Y SEPTIEMBRE -

2018 ::.
SISTEMAS JUNIO SEPTIEMBRE

(| cov W 500000 S 4,700.00

| | controLDEACCESO [ 250000 S/ 2.700.00 TENDENCIA DE VENTAS
| | cercoEelecTRico [ 1,500.00 1,800.00 4

| wruson 250000 Sf 3,000.00 4

[ | reoesytetec. B 300000 Sf 4,100.00 A

| | controLasisTENCIA [ 200000 S/ 2,600.00 N

| | sisTEMA conTRA INCENDIO IS 2550000 Sf 3,100.00 s

(| pomorica [ 300000 Sf 3.100.00 c

JUNIO SEPTIEMBRE

s/ 22,000.00 S/ 25,100.00
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Anexo 28: Validacion de Instrumentos

ANEXO N° 03

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DE LOS INSTRUMENTOS

N Dimensiones / items Pertinenci | Relevanci | Clarida | Sugerenci
Variable dependiente:
PROCESO DE DENUNCIAS DE 2 . .
MALTRATO DE ANIMALES B AR S IR B
DOMESTICOS

INDICADOR: TIEMPO

1. Tiempo de registro de denuncias

2. Tiempo de atencion de denuncias
registradas

v
v
v/

7
v/
v

3. Tiempo de intervencién de
denuncias registradas

7

5
v’
=

Y

v/

Observaciones (precisar si hay suficiencia): S/ EX/STE sy, 7 C/EIC/A

Opinién de aplicabilidad: Aplicable [/(] Aplicable después de corregir [ | No aplicable [ ]

Jos&

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

Apellidos y nombres del juez validador. Dr/ Mg:

JBICEANTES RICS EDHURDD

1Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.

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

dimension especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es

conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son

suficientes para medir la dimension
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ANEXO N° 04

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DE LOS INSTRUMENTOS

Dimensiones / items Pertinenci | Relevanci | Clarida | Sugerenci

Variable dependiente:

PROCESO DE DENUNCIAS DE
MALTRATO DE ANIMALES
DOMESTICOS

Si No Si Neoe | Si | No

INDICADOR: TIEMPO

1. Tiempo de registro de denuncias

2. Tiempo de atencién de denuncias
registradas

/,
/
/

3. Tiempo de intervencién de
denuncias registradas

= N ISR
SRR

/

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinién de aplicabilidad: Aplicable | l/] Aplicable después de corregir [ | No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. éﬁ Mg:

DNIG&?ZZQ.}!? .............

Especialidad del validador:....;D.Q.Qg.'.\:\..zg .......................... tossermreresserbesomTeeve SRRSO

"Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
“Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o
dimension especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna ei enunciado del item, es
conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son
suficientes para medir la dimension
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