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RESUMEN
La presente tesis de investigacion consistio en el desarrollo del marco de un trabajo
referente a las arquitecturas empresariales de TOGAF-ZACHMAN para la gestion
de ventas en empresas distribuidoras de productos. Para esta investigacion fue de
suma importancia los entregables del Ciclo ADM, los cuales permitieron
estandarizar los documentos entregables del marco de trabajo TOGAF y poder
unificarlo con las acciones mas importantes del ZACHMAN. La investigacion fue de
tipo aplicada, empleando un disefio del tipo pre-experimental, con un enfoque
cuantitativo. Para esta investigacion se emple6 el muestreo no probabilistico del
tipo intencional. La medicion se realizé utilizando cuatro indicadores, los cuales son:
Control de Ventas, % de Quejas, % de Efectividad de Ventas y Productividad de
Empleados. Los resultados determinaron que la utilizacién del marco de trabajo
permitié una mayor efectividad en la gestion de ventas. El estudio concluye que el
indicador de Control de Ventas aumenté su promedio en un 0.189, para el indicador
de porcentajes de Quejas tuvo una reduccion del 4.14%, de la misma manera, el
porcentaje de Efectividad de Ventas aumenté un 40.95%, y el indicador de
Productividad de Empleados increment6 su promedio en un 0.589, los cuales

evidenciaron resultados favorables para el estudio.

Palabras Claves: Marco de trabajo, TOGAF, ZACHMAN, Gestion de Ventas.



ABSTRACT

The present research thesis consisted of the development of a framework related
to the TOGAF-ZACHMAN enterprise architectures for sales management in product
distribution companies. For this research it was of utmost importance the
deliverables of the ADM Cycle, which allowed to standardize the deliverable
documents of the TOGAF framework and to unify it with the most important actions
of ZACHMAN. The research was applied, using a pre-experimental design, with a
quantitative approach. Non-probabilistic purposive sampling was used for this
research. The measurement was carried out using four indicators, which are: Sales
Control, % Complaints, % Sales Effectiveness and Employee Productivity. The
results determined that the use of the framework allowed for greater effectiveness
in sales management. The study concludes that the Sales Control indicator
increased its average by 0.189, the percentage of Complaints indicator had a
reduction of 4.14%, in the same way, the percentage of Sales Effectiveness
increased by 40.95%, and the Employee Productivity indicator increased its average
by 0.589, which showed favorable results for the study.

Keywords: Framework, TOGAF, ZACHMAN, Sales Management.



l. INTRODUCCION
Los constantes cambios comerciales provocan que las empresas opten por adoptar
un marco de trabajo actualizado, que les permita alcanzar sus objetivos definiendo
la alineacion de sus recursos, de esta manera se genera la necesidad de adquirir
instrumentos que faciliten la agilizacion empresarial, empleando herramientas y
metodologias que provoquen nuevos modelos de negocio, favoreciendo la
eficiencia y organizacion de la empresa, teniendo una integracion confiable y
oportuna de sus procesos de el &mbito operativo de Tl, reduciendo costos y tiempo
(Moreno y Pérez-Osorio, 2021, p. 17). Por otro lado, favorece la adaptacion de los
cambios del mercado, permitiendo a las empresas especializadas en el rubro de la
comercializaciéon y distribucion de productos, puedan tener una mejor respuesta

ante las nuevas exigencias del mercado actual (Rodriguez y Medina, 2020, p. 18).

Para realizar estos cambios significativos se emplean una gran variedad de
metodologias empresariales, entre las mas utilizadas, son el TOGAF y Zachman,
debido a que permiten tener una mayor nocién sobre las perspectivas de las
empresas; al respecto Aldana y Molina (2019, p. 13) mencionan que estos marcos
de trabajo permiten tener una mayor alineacion, armonizando e integrando los
sistemas de la empresa los cuales estarian conformados en todos los procesos del
ciclo de vida del negocio, buscando el cumplimiento de los objetivos de la
organizacion. De manera complementaria el uso de estas metodologias
empresariales podria tener un mayor impacto, si se llegan a unificar ambos marcos
de trabajo, logrando obtener una metodologia hibrida, la cual favorece el
descubrimiento de conceptos fundamentales de la arquitectura empresarial,
indicando el alcance de las empresas en general, conociendo sus limitaciones y
procesos que posee, generando un conocimiento mas detallado sobre el

funcionamiento de la empresa (Carrizosa, 2019, p. 3).

Las arquitecturas empresariales a pesar de ser un factor clave para el crecimiento
de las empresas dedicadas al sector de comercializacion y distribucion de
productos a nivel nacional, muchas de estas no desean implementar, o
simplemente no lo toman en cuenta estos marcos de trabajo, debido a que piensan
que es un gasto innecesario o0 muy elevado, debido a que, las tecnologias de

informacion van cambiando constantemente, por el motivo de que van surgiendo



nuevas tecnologias, algunas veces dejando obsoleta las investigaciones antiguas
(Tezén, 2018, p. 17). De esta forma, se va generando desinterés en algunas
empresas, respecto a la adopcion de estos marcos de trabajo, en sus procesos de
negocios actuales. Por otro lado, las organizaciones dependen del manejo de los
marcos de trabajo, en el caso de que no sean empleados de buena manera, tendran
mayor dificultad en la toma de decisiones, afectando de manera drastica a toda la

organizacion (Angeles y Yactayo, 2018, p. 18).

La forma de trabajo habitual de las empresas enfocadas en la comercializacion y
distribucion de productos, pueden llegar a sufrir una saturacion de pedidos, debido
a la alta demanda, ademés de tener la posibilidad de originarse problemas dentro
de la gestién de ventas, dificultando el cumplimiento de los tiempos establecidos
(Chamorro y Loyola, 2019, p. 54). ElI hecho de que estos problemas puedan
perjudicar el rendimiento y cumplimiento de los objetivos de la empresa, ademas

de generar una pérdida de clientes y dinero significativa para la organizacion.

En la actualidad, existen una gran variedad de marcos de trabajo, que facilitan el
desarrollo de las tecnologias de informacion dentro de las empresas, de acuerdo a
Ocampo (2019, p. 24) los marcos de trabajo son muy importantes para su desarrollo
empresarial, ya que, proporcionan directrices que permiten una mejor descripcion
y documentacién de las diferentes arquitecturas dentro de la organizacion, ademas
de conseguir una mejor comunicacion entre los clientes y la empresa, generando
una definicion clara de la organizacién y el cumplimiento de sus metas propuestas.
Por otro lado, el uso correcto de estos esquemas de trabajo, pueden llegar a
generar un mejor enfoque respecto a las actividades principales de la organizacion,
estableciendo su alcance y desarrollo dentro de la empresa, provocando un mejor
rendimiento en el cumplimiento de sus actividades y en la satisfaccion de sus
clientes (Abadia, Gémez y Pardo, 2018, p. 15). Al respecto Auccasi (2018, p. 19) la
orientaciéon de las empresas en el rubro de la comercializacién y distribucién de
productos, que emplean estos marcos de trabajo, presentan una mejor
comunicaciéon en sus procesos de negocio, consiguiendo un mejor rendimiento la
gestion de ventas, ademas de una disminucion de las brechas, permitiendo tener
una mejor trazabilidad de los objetivos propuestos por la organizacion. Sin embargo

hasta el momento existen pocas empresas que deseen implementar estas



arquitecturas empresariales, y mas aun una arquitectura hibrida, que utilice los
conocimientos de ambos marcos de trabajo como lo son el TOGAF y Zachman,
permitiéndoles relacionarse en funcion de la mejora de la gestion de ventas en
empresas en empresas encargas en las distribucion y comercializacion de

productos.

Por este motivo se formula la siguiente pregunta general: ¢ En qué grado el Marco
de trabajo de Arquitectura Empresarial basados en TOGAF-ZACHMAN favorece la
gestion de ventas en empresas distribuidoras de productos?, y los problemas
especificos de la investigacion son: ¢En qué grado el Marco de trabajo de
Arquitectura Empresarial basados en TOGAF-ZACHMAN favorece los procesos de
ventas en empresas distribuidoras de productos?, ¢En qué grado el Marco de
trabajo de Arquitectura Empresarial basados en TOGAF-ZACHMAN favorece la
calidad del producto en empresas distribuidoras de productos?, ¢ En qué grado el
Marco de trabajo de Arquitectura Empresarial basados en TOGAF-ZACHMAN
favorece la eficiencia de las ventas en empresas distribuidoras de productos?

Por otro lado, el estudio se justifica metodol6gicamente, porque busca obtener un
enfoque de cumplimiento de objetivos estratégicos de la empresa, optimizando sus
procesos de negocio en su gestibn de ventas, empleando las arquitecturas
empresariales basados en TOGAF y ZACHMAN, las cuales representan un marco
de trabajo hibrido, el cual favorece un desarrollo personalizado de la empresa,
otorgando conocimientos de las capacidades actuales, permitiendo un mejor
entendimiento de su procesos y desarrollo de los mismos (Carrizosa, 2019, p. 40).

De la misma manera, el estudio se justifica de manera practica, debido a que se
busca informar sobre las ventajas que se pueden conseguir tras la implementacion
de un marco trabajado, permitiéndole obtener a la empresa una mayor
organizacién, basandose en los marcos de trabajo, brindan un analisis completo de
todas las areas de la empresa, conociendo sus limitaciones y capacidades, ademas
de reducir costos innecesarios y mejorar en la productividad del negocio,
permitiendo acercarse al cumplimiento de los objetivos empresariales (Useche y
Espinosa, 2020, p. 79).



Respecto a la justificacion teorica, el estudio fue realizado con la intencion de
brindar mayor conocimientos sobre la implementacion de marcos de trabajo
hibridos que empleen Zachman y TOGAF, ya que, por el momento no se cuenta
con estudios que tengan relacion con la utilizacion de ambos marcos, de trabajo,
menos a empresas dedicas en el rubro de la comercializacion y distribucion de
productos, esta tesis de investigacion permite servir como informacion util para
futuros trabajos donde requerian conocimientos sobre los marcos de trabajo de
arquitecturas empresariales basados en TOGAF y ZACHMAN, cuyo objetivo

apunte a la distribucion y comercializacion de productos.

Por otro lado, este estudio de investigacidn se plante6 el siguiente objetivo general,
el cual es: Determinar la efectividad del Marco de trabajo de Arquitectura
Empresarial basados en TOGAF-ZACHMAN en la gestidn de ventas en empresas
distribuidoras de productos. Asimismo, los objetivos especificos son: Determinar la
efectividad del Marco de trabajo de Arquitectura Empresarial basados en TOGAF-
ZACHMAN en los procesos de ventas en empresas distribuidoras de productos;
determinar la efectividad del Marco de trabajo de Arquitectura Empresarial basados
en TOGAF-ZACHMAN en la calidad del producto en empresas distribuidoras de
productos; determinar la efectividad del Marco de trabajo de Arquitectura
Empresarial basados en TOGAF-ZACHMAN en la eficiencia de las ventas en

empresas distribuidoras de productos.

De la misma manera, la investigacion se planteé la hipotesis general: EI Marco de
trabajo de Arquitectura Empresarial basados en TOGAF-ZACHMAN es efectivo en
la gestion de ventas en empresas distribuidoras de productos. Respectivamente las
hipétesis especificas son: El Marco de trabajo de Arquitectura Empresarial basados
en TOGAF-ZACHMAN es efectivo para el proceso de ventas en empresas
distribuidoras de productos; El Marco de trabajo de Arquitectura Empresarial
basados en TOGAF-ZACHMAN es efectivo en la calidad del producto en empresas
distribuidoras de productos; El Marco de trabajo de Arquitectura Empresarial
basados en TOGAF-ZACHMAN es efectivo en la eficiencia de ventas en empresas
distribuidoras de productos.



Il. MARCO TEORICO
Para el desarrollo de la presente tesis de investigacion, se consideraron los
estudios aplicados a nivel internacional y nacional, en un rango de 5 afios tras su

publicacién. Estos estudios representan la base referencial de esta investigacion.

En el estudio de Mutakin (2020), en su investigacion titulada “Designing Enterprise
Architecture for Distributor of Consumer Product Using TOGAF ADM”. Tuvo como
objetivo “realizar la implementacion de una arquitectura empresarial utilizando
TOGAF ADM, para favorecer el desarrollo comercial de la empresa, brindando un
soporte en sus procesos de negocio, ofreciendo un mayor rendimiento de los
mismos”. Finalmente, los resultados fueron que tras la implementacién de la
arquitectura empresarial TOGAF ADM, se consigui6é un mejor rendimiento de sus
procesos, ademas del cumplimiento de sus objetivos comerciales, teniendo una
mayor productividad en sus procesos de ventas, ademas de brindar un disefio de
mejora continua de la empresa. Se concluyd en que la implementacion de esta
arquitectura empresarial brinda un mejor entendimiento de los procesos
comerciales de la empresa, generando una mayor eficiencia y soporte en las

ventas.

Este estudio, aportd informacion respecto a la arquitectura empresarial del TOGAF
ADM, para el desarrollo comercial, mostrando los beneficios, generando soportes

en el desarrollo de las ventas, y aumentando la eficiencia de la misma.

En el estudio de Evaristus et al. (2021) En su investigacion titulada “/mplementation
Of The Zachman Framework Using Capsicum Model For Electrical Equipment
Trading Industry”. Tuvo como objetivo “representar los diferentes puntos de vista
de los encargados de la empresa, para conseguir la alineacion de sus objetivos
estratégicos, y usarlos a favor de su desarrollo comercial”’. Fue un estudio de tipo
aplicada. Por ultimo, sus resultados fueron que tras la implementacién de esta
arquitectura empresarial Zachman consiguié un aumento de su alcance de ventas,
permitiendo al local completar sus ventas de manera satisfactoria al cliente, y
aumentando la calidad de los mismos, ofreciendo una mejor experiencia para el
consumidor, ademas de brindar la oportunidad de seguir implementando nuevas
estrategias comerciales, para seguir favoreciendo el desarrollo de los procesos de

ventas de la empresa.



Este estudio, aportd informacion respecto al uso de la arquitectura empresarial del
marco de referencia de ZACHMAN, siendo efectivo en el desarrollo de los procesos
de ventas, ademas de obtener mejor entendimiento del mismo, consiguiendo una

mejora notable en la calidad de servicios ofrecidos.

En el estudio de Gormantara y Emanuel (2020), en su investigacion "Planificacion
de la arquitectura empresarial con TOGAF-ADM en Scoob Telur Company" tuvo
como objetivo “elaborar un sistema de informacion tecnoldgica que trabaje con el
desarrollo de la gestion de ventas, permitiendo conseguir una mejor administracion
y desempefio laboral”’, la metodologia utilizada para su investigacion fue el marco
de trabajo ofrecido por TOGAF-ADM en el cual fue empleado 6 etapas del ciclo
ADM, la poblacion fue constituido por el propietario de la empresa y sus
trabajadores, recolectando la informacion con el instrumento de la observacion y la
entrevista, de esta forma el resultado obtenido fue conseguir un mayor soporte en
la arquitectura de la empresa obteniendo una mejora en los procesos de venta y
entrega de la empresa, logrando tener una mayor alcance comercial, ademas de

un mejor rendimiento operativo.

Este estudio, aporté informacion al respecto los beneficios que se pueden conseguir
tras la incorporar la arquitectura empresarial TOGAF en la gestion de ventas,
aumentando el rendimiento productivo de los trabajadores, y consiguiendo aumento

en los procesos de ventas y entrega.

En el estudio de Sergeev y Solodovnikov (2020), En su investigacion titulada “Using
an Adapted Zachman Framework for Enterprise Architecture in the Development of
an Industry Methodology of Integrated Supply Chain Planning”. Tuvo como objetivo
“‘presentar el enfoque de un marco de trabajo Zachman para la arquitectura
empresarial empleandolo para la optimizaciébn de sus procesos de venta, y
aumentar el nivel eficiencia de ventas”. Fue un estudio de tipo aplicada y
experimental. Por altimo, sus resultados fueron en la optimizacion de los procesos
organizacionales, respetando las restricciones de la misma, solucionando sus
problemas de la organizacion, ademas de conseguir un mayor impacto comercial,

logrando obtener un mejor rendimiento y optimizacion de los procesos de negocio.



Este estudio, aporto informacion respecto a la arquitectura empresarial basada en
ZACHMAN, logrando obtener nuevos enfoques de cada caracteristica
organizacional, consiguiendo nuevas definiciones de la organizacion, y del

desarrollo de los procesos de ventas y su eficiencia de los mismos.

En el estudio de Rodriguez y Medina (2020), en su investigacion titulada “Disefio
de la arquitectura empresarial para la distribuidora Terramar V&M S.A.S”. Tuvo
como objetivo “Disefar una arquitectura empresarial TOGAF que permita alinear
las estrategias con las operaciones de la empresa”. El estudio fue de tipo aplicada,
el instrumento empleado fue la entrevista. Los principales resultados fueron
respecto al nuevo flujo eficiente de la informacion, el cual permitié disefar las vistas
y funcionalidades de los procesos comerciales, ademas de obtener una mejor toma
de decisiones. Se concluyé que las arquitecturas empresariales permiten conseguir
un nuevo nivel de desarrollo y planificacion de los procesos comerciales, llegando
a optimizar los procesos dentro de las ventas de la empresa, obteniendo un
aumento de productividad en las ventas del 7%, ademas de aumentar la fidelidad

por parte de los clientes en un 10%.

Este estudio, aport6é informacién respecto a las arquitecturas empresariales, y el
desarrollo de estas para el entendimiento y definicién de los procesos comerciales
de la empresa, generando un mayor rendimiento empresarial y un mejor disefio del

proceso de ventas.

En el estudio de Rufasto y Marquez (2018), en su investigacion titulada “Propuesta
de Arquitectura Empresarial para el Proceso de Gestién de Ventas en Empresa
Comercial”’. Tuvo como finalidad “mejorar los procesos actuales de la gestién de
ventas, consiguiendo una mejora e incremento de la misma, ocupando una
arquitectura empresarial”. El estudio fue de tipo aplicada. Finalmente, el resultado
obtenido gracias al marco empresarial TOGAF provoc6 conseguir el cumplimiento
de las propuestas comerciales de la empresa, teniendo un mayor soporte de los
procesos de ventas, permitiendo la adopcion de nuevos procesos y aumento el nivel
de desarrollo de proyectos de la empresa, ademas de una mejora de entendimiento
en la organizacion y en el area de Tl, consiguiendo un resultado favorable respecto
al aumento de la calidad de productos o servicios ofrecidos dentro de su gestién de

ventas, teniendo un aumento del 80%, respecto a su estado actual.



Este estudio, aporta informaciéon de acuerdo a la implementacion de una
arquitectura empresarial TOGAF, utilizando el desarrollo de su ciclo ADM,
consiguiendo una mayor comunicacion organizacional y optimizacion de procesos,
favoreciendo el desarrollo de la gestion de ventas, y estableciendo un mayor rango

de ventas de la empresa.

En el estudio de Ramirez y Tomaylla (2018), en su investigacion titulada “Propuesta
de una arquitectura empresarial para una empresa importadora”. Tuvo como
objetivo “el incremento de la red de distribuidores, incremento del ingreso por
ventas y las mejoras en los canales de atencion al cliente”. El estudio fue de tipo
aplicada. Concluyendo que al emplear la arquitectura empresarial basada en
TOGAF, permitio a la organizacién conseguir una mayor eficiencia de los procesos
de ventas, debido a la utilizacion de herramientas tecnolégicas, ademas de lograr
concentrarse en cada proceso importante, generando un valor agregado para la
empresa importadora y distribuidora de productos, permitiendo un crecimiento del
10% en la eficiencia de ventas de la organizacion respecto a su estado inicial,
aumentando también los procesos de ventas en 3.20%, con un crecimiento

esperado del 248%, respecto a los afios anteriores de la investigacion.

Esta investigacion aport6 informacion fundamental respecto a la definicién de los
procesos y optimizacion de estos, consiguiendo un mayor crecimiento en la

eficiencia de las ventas de la empresa, empleando el marco de trabajo de TOGAF.

En el estudio de Romero (2019), en su investigacion titulada “Disefio de un sistema
de control de ventas de zapatillas para incrementar mercado de la empresa
IVANO”. Tuvo como objetivo “Evaluar en qué medida el disefio de sistema de
control de ventas de zapatillas incrementa el mercado de la empresa IVANO”. Fue
un estudio de tipo aplicado. Por altimo, los resultados demostraron la eficiencia
respecto a la gestiébn de ventas, alineando los procesos comerciales, logrando
obtener una mayor escala empresarial, utilizando las dimensiones de arquitectura
empresarial. Se concluyéo que tras la implementacion del control de ventas
alineando los procesos de la arquitectura empresarial, consiguié un mejor manejo
de informacién de ventas, ademas de una buena gestién y eficiencia con el uso de
las nuevas herramientas, obteniendo una reduccién del 58.06% respecto al flujo de

sus actividades de la empresa, siendo un impacto positivo para la eficiencia de sus



ventas, ademas del crecimiento dentro de los procesos de venta de la empresa,

consiguio un incremento del 81% comparado a su estado inicial.

Este estudio, aportdé conocimientos respecto a la gestidén de ventas, y su desarrollo
de los procesos alineandolos a las dimensiones de la arquitectura empresarial,

consiguiendo ventajas respecto a la eficiencia y los procesos de ventas.

Seguidamente, esta tesis de investigacion desarroll6 su base tedrica con la
definicion de las variables y herramientas involucradas para el desarrollo de este
estudio, ademas de las diferentes formulas que se veran implicadas en los

indicadores, siendo utilizados para representar la base teorica del estudio.
Gestion de Ventas

La gestion de ventas segun Acosta Véliz et al. (2018, p. 29) consiste en la
realizacion de procesos y planificaciones para obtener una mejora en el clima
empresarial, ademas de proporcionar un enfoque claro de los objetivos, y la
flexibilidad de la organizacion. Al respecto Pando (2018, p. 30) La gestién de
ventas, se enfoca en realizar una serie de estrategias comerciales, logrando la
obtencion de la mejora del desarrollo dentro el proceso de ventas, generando un
mayor rendimiento operativo, ademas de mayor margen de satisfaccion por parte

de los clientes.
Dimensiones e Indicadores de la Variable Dependiente Gestion de Ventas
Dimensidon 1: Proceso de Venta

Los procesos de venta, permiten determinar el nivel que presenta la persona o
entidad para realizar las ventas, teniendo un acercamiento con las partes
interesadas, consiguiendo lograr obtener mayor confianza y acercamiento al cliente
(Pando, 2018, p. 30).

Indicador 1: Control de ventas

Permite conocer el impacto en el negocio, de acuerdo al crecimiento del volumen
de ventas (Pando, 2018, p. 35).

Férmula:



Volumen de Ventas

Control de Ventas =
ontrot ae ventas Cartera de Pedidos

Dimensiéon 2: Calidad de Producto

La calidad del producto, también conocido como calidad del servicio, busca obtener
informacion de acuerdo a la satisfaccion de los clientes, acorde a los productos o
servicios ofrecidos (Chavez, 2018, p. 24). De acuerdo a Hancco y Delgado (2020,
p. 23) la calidad del producto se ven afectados a los cambios de los procesos

comerciales, consiguiendo un impacto positivo con los clientes.
Indicador 1: % de Quejas

Permite realizar la mediciébn de las quejas por producto, este se basa en la
aceptacion de los productos, teniendo la medicion de acuerdo a los reclamos que
se le hacen y las ventas de estos, consiguiendo un valor porcentual (Pando, 2018,
p. 35).

Formula:

% d o Reclamos por calidad 100
0 de Quejas = Volumen de ventas de productos x

Dimensién 3: Eficiencia de Ventas

El nivel de eficiencia en las ventas, permite conseguir la evaluacion de la gestiéon
de ventas de la empresa, consiguiendo informacion respecto al impacto de sus
procesos en el cumplimiento de su misiones y objetivos (Pando, 2018, p. 34).

Indicador 1: % de Efectividad de Ventas

Permite establecer el cumplimiento de ventas de acuerdo a las ventas esperadas,
consiguiendo la cantidad de ventas realizadas, midiéndolo de manera porcentual
(Pando, 2018, p. 35).

Férmula:

Volumen vendido

%Efectividad de Ventas = 100

Volumen planificado x
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Indicador 2: Productividad de empleados

Permite conocer la productividad laboral, respecto a la informacién de las
actividades que son realizadas, junto a las horas trabajadas (Pando, 2018, p. 34).

Férmula:

Nuamero de actividades realizadas

Productividad =
roductivida Numero de horas trabajadas

Arquitectura Empresarial TOGAF

La arquitectura empresarial en basada en el marco referencial de The Open Group
Architecture Framework, permite realizar analisis del AS IS, el cual muestra el
estado actual de la arquitectura, y el TO BE, el cual muestra como se vera con las
mejoras continuas, estos consisten en brindar innovaciones dentro de estas
arquitecturas empresariales, logrando formar los componentes necesarios para el
negocio dentro de la organizacion, basandose en la vision y misién organizacional,

consiguiendo una mejora del servicio (Cruces y Carhuas, 2018, p. 19).
Dimensiones de Arquitectura Empresarial TOGAF

Las fases empleadas para el desarrollo del TOGAF, son las dimensiones de las
arquitecturas, las cuales consisten en el brindar un soporte en el desarrollo de la
arquitectura empresarial, brindando una visién general en todos los aspectos que
se llegarian a involucrar (Cruces y Carhuas, 2018, p. 19). Estos se pueden

visualizar en la Tabla 1.

Tabla 1. Dimensiones de la Arquitectura Empresarial

Tipos de

. Descripcion Autor
Arquitectura P

Permite realizar la planificacién de estrategias
P g (Amago, Ortega-

e e wqansa o oguers| SO
de Negocios  0rg: y ! g Cobiellas, 2022,
una definicion clara de los procesos de 0. 11)

negocio.
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Arquitectura

Permite definir los datos légicos vy fisicos de la
empresa, ademas de los recursos empleados

(Plasencia 'y
Rodriguez, 2018,

gue tienen respecto a los procesos de negocio.

de Datos en la gestion de datos. p. 31)
Permite la elaboracion de los diagramas de las .
Arquitectura | gplicaciones que se ejecutaran de manera (Plasencia y
de Aplicacion |individual, ademas de la interaccion y relacion Rodrliuzzl,)zm&

Arquitectura
de
Tecnologica

Permite definir la infraestructura tecnoldgica,
teniendo en cuenta las capacidades de los
software y hardware implicados, ademas de
una gestion de monitoreo y administracion,
logrando saciar las necesidades a favor del
negocio, datos y aplicacion.

(Amago, Ortega-
Gonzalesy
Cobiellas, 2022,
p. 11)

Fuente: Elaboracion Propia

TOGAF - Ciclo ADM

El método de desarrollo para la arquitectura empresarial se basa en un proceso

constante de ciclos, también conocido como ADM, el cual establece los contenidos,

transicion y regulacion de cada arquitectura (Plasencia y Rodriguez, 2018, p. 31).

Se puede ver este ciclo ADM en la Figura 1.
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Figura 1. Fases del Ciclo ADM (Plasencia y Rodriguez, 2018, p. 33)

Fase Preliminar

Determina la capacidad de la arquitectura deseada por la organizacion, definiendo

el alcance de las partes organizacionales, identifica y establece los procesos de

acuerdo a las capacidades, ademas de definir la capacidad de la arquitectura. El
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cual selecciona las herramientas que seran ejecutadas en el desarrollo de la

arquitectura (The Open Group, 2018, p. 52).
Fase A: Vision de Arquitectura

Permite el desarrollo de la vision a la que se aspira, en un alto nivel de las
capacidades de la organizacion, ademas del valor empresarial que resultaria,
obteniendo la definicion de implementacion y desarrollo de actividades para la

arquitectura empresarial (The Open Group, 2018, p. 66).
Fase B: Arquitectura de Negocio

En esta fase se desarrolla la arquitectura comercial, de acuerdo a las actividades
operativas para alcanzar los objetivos de negocio establecidos en la arquitectura
de vision, ademas de identificar los elementos que presentan brechas entre las
arquitecturas comerciales (The Open Group, 2018, p. 78).

Fase C: Arquitectura de Sistemas de Informacion

Se desarrolla los objetivos de la vision de la arquitectura respecto a la arquitectura
de sistemas de informacion, de acuerdo a las partes interesadas, logrando
identificar los componentes en funcion a la arquitectura de sistemas respecto a los

datos y aplicaciones (The Open Group 2018, p. 96).
Fase D: Arquitectura Tecnolégica

Esta fase se encarga en desarrollar la arquitectura tecnolégica, teniendo como
objetivo la construccién de negocios, datos y aplicaciones que se encuentren
vinculados en los entregables, logrando definir la situacion actual de la organizacion
(The Open Group, 2018, p. 120).

Fase E: Oportunidades y Soluciones

En esta fase, se desarrolla los pasos de necesarios para implementar la
arquitectura empresarial, teniendo en cuenta el andlisis de las anteriores fases,
determinando el enfoque y la transicion de la arquitectura, ofreciendo un valor
comercial continuo, logrando definir los elementos basicos de la solucion general,
mediante el uso de bloques de construccion de arquitecturas (The Open Group,
2018, p. 132).
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Fase F: Planeacion de Migraciones

Se establece el plan de implementacién y migracion, teniendo una coordinacion de
acuerdo al enfoque de la empresa, gestionando los cambios de la organizacion,
logrando garantizar el entendimiento de las partes interesadas sobre el valor

comercial y costos de la arquitectura (The Open Group, 2018, p. 142).
Fase G: Implementacion de la Gobernanza

En esta fase se garantiza la conformidad de la arquitectura a donde se apunta,
empleando los proyectos de implementacion, realizando funciones de gobernanza,
ademas de atender las solicitudes de cambio de la arquitectura (The Open Group,
2018, p. 150).

Fase H: Gestion de la arquitectura de cambio

Como ultima fase del ciclo ADM, se garantiza que se repita el ciclo de vida de la
arquitectura, ademéas de ejecutar el marco de gobierno de la arquitectura,
permitiendo que la capacidad empresarial cumpla sus requerimientos actuales (The
Open Group, 2018, p. 156).

Arquitectura Empresarial ZACHMAN

La arquitectura empresarial basada en el marco de referencia de Zachman,
conocida anteriormente como ZIFA, permite conocer los diferentes modelos y vistas
de cada componente dentro de la arquitectura empresarial, con el fin de lograr la
obtencion de las distintas perspectivas conceptuales, utilizandose para la
descripcion de los modelos complejos, sin la necesidad de definir los métodos,
técnicos o herramientas Unicas de las arquitecturas empresariales (Ocampo 2019,
p. 25).

Dimensiones del marco de trabajo de Zachman

El marco de Zachman, permite realizar un esquema de clasificacion de sus dos
dimensiones, las cuales facilitan la interaccion de los elementos, clasificandolos de
las preguntas simples: por qué, como, qué, quién, donde, cuando. Mientras que en
la segunda dimension se centra en el concepto de ideas abstractas, los cuales son:

contextual, conceptual, l6gicas, fisicas y detalles de la implementacion (Sergeev y
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Solodovnikov, 2020, p. 204). Por otro lado, el desarrollo de las dimensiones del
marco de trabajo del ZACHMAN, es de acuerdo a las diferentes perspectivas,
teniendo un total de 6 niveles por fila, las cuales brindan variedad de informacion
respecto al objeto evaluado (Useche y Espinosa, 2020, p. 39). Estos se pueden

visualizar en la Figura 2.

DATOS FUNCIONES UBICACIONES PERSONAS TIEMPOS MOTIVACION
;Qué? sComo? ;Dénde? éQuién? ;Cuando? iPor qué?
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Funcionando trabajando funcionando implementado trabajando
Usuario

Figura 2. Dimensiones de Zachman (Plasencia y Rodriguez, 2018, p. 30)

Fila 1. Alcance

En esta fila se desarrolla de acuerdo a la vista de planeacion, en el cual se emplea
el diagrama de Venn, realizando la demostracion de los términos, relaciones y
propésitos de la estructura final, el cual tiene como objetivo realizar la definicion de
los costos y la relacion con respecto al encargado de la operacién (Useche y
Espinosa, 2020, p. 42).

Fila 2. Modelo de Negocio

En esta fila se desarrolla de acuerdo a la vista del propietario, consiguiendo la
traficacion de la estructura empresarial final, el cual define la relacion de los disefios
de negocios, entidades y la relacion que estos tienen con los procesos de la

empresa (Useche y Espinosa, 2020, p. 42).
Fila 3. Modelo de Sistema de informacion
En esta fila, se basa en la vista del disefiador, teniendo como propdésito la

interpretacion de los dibujos, en el cual determina los componentes de datos, el
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flujo de los procesos légicos, ademas de las actividades de las entidades o

procesos de negocio (Useche y Espinosa, 2020, p. 42).
Fila 4. Modelo Tecnoldgico

Se desarrolla en base a la vista del constructor, el cual debe redisefiar los planes
elaborados, modificandolos con la finalidad de un mejor entendimiento, ademas de
establecer las restricciones de las herramientas, ya sean tecnologicas o
componentes, los cuales deben de seguir el alineamiento de sus capacidades
(Useche y Espinosa, 2020, p. 42).

Fila 5. Especificacidén Detallada

En esta fila se realiza de acuerdo a la vista del subcontratista, el cual esta
encargado en la segmentacion correspondiente a la definicion de los entregables,
consiguiendo soluciones de desarrollo empresarial empresa (Useche y Espinosa,
2020, p. 42).

Fila 6. Empresa en Funcionamiento

El desarrollo de esta fila se basa en la vista actual del sistema, consiguiendo la
representacion de las preguntas de acuerdo al enfoque del funcionamiento de la

empresa (Useche y Espinosa, 2020, p. 43).
Comparacion de las arquitecturas empresariales

Para obtener un mejor entendimiento de ambas arquitecturas empresariales, se
realizd la definicion de las ventajas y desventajas de ambas arquitecturas

empresariales. Estos se pueden visualizar en la Tabla 2.

Tabla 2. Cuadro comparativo de Marcos de Referencia de Arquitectura Empresarial

Marcos de : :
) Ventajas Desventajas
Referencia

e Permite conseguir diferentes | e Su  estructuracion es
perspectivas del mismo general, presentando
desarrollo de procesos, requerimientos  en la
ZACHMAN consiguiendo un mejor obtencién de la informacion
entendimiento de todos los respecto a los puntos
puntos posibles, empleando técnicos de la empresa,
requiriendo la
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conceptos e ideas (Sergeev y
Solodovnikov, 2020, p. 204).

Permite realizar la definicion
completa de los procesos de

implementacion de otra
metodologia  para un
desarrollo mas completo
de la definicion de los

negocio de una manera procesos  (Sergeev vy
eficiente (Useche y Espinosa, Solodovnikov, 2020,
2020, p. 39). p. 204).

Permite tener un andlisis Posibilidad de desarrollar
situacion actual y después de una mala gestion
las propuestas, conocidos provocando pérdidas

como AS IS y TO BE, las
cuales define las arquitecturas
de negocio, datos, aplicacién y
tecnologia (Cruces y Carhuas,
2018, p. 8).

econOmicas dentro la
organizacion, ademas de
provocar procesos que
empeoren el desarrollo de
los procesos comerciales

TOGAF (Lidyawati, Legowo vy

Wang, 2019, p. 3043).

e Permite establecer un ciclo de
desarrollo, empleando las
fases del ADM, teniendo como
objetivo el desarrollo de la
arquitectura empresarial de
acuerdo a los objetivos
propuestos por la organizacion
(Tezén, 2018, p. 36).

Fuente: Elaboracion Propia

Marco Conceptual

Arquitectura Empresarial

Segun Gonzélez y Lozano (2020, p. 2) la arquitectura empresarial consiste en
mecanismos que permiten el desarrollo de las empresas, permitiéndoles lograr
alcanzar sus objetivos, alineando sus estrategias empresariales, con sus
componentes, estos son: personas, procesos, tecnologia y aplicaciones. Por otro
lado, también permite la integracibn de marcos de referencia a la misma
arquitectura empresarial, logrando emplear nuevos enfoques en el negocio,

algunos marcos de trabajo mas conocidos son TOGAF y Zachman.

Por otro lado, las arquitecturas empresariales presentan la obtencion de resultados
beneficiosos para el desarrollo organizacional, permitiendo obtener ventajas
competitivas, ademas de generar un valor agregado en los sistemas de informacion

dentro de la empresa. (Plasencia y Rodriguez, 2018, p. 23)
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Gestion de Ventas

En la gestion de ventas esta encargada de realizar un plan sostenible dentro de los
procesos de ventas de la empresa, aumentando los indicadores para que la venta
sea concluida, y realizada de manera positiva (Pando, 2018, p. 30). Al respecto
Baldedn y Poma (2021, p. 41) mencionan que son los pasos para el intercambio de

productos o servicios por un bien material o del mismo valor significativo.
Definicion de las Terminologias:

AE: También llamado arquitectura empresarial, tiene el objetivo de realizar la
mejora continua en la organizacion, el tiempo estimado es de mediano plazo, con

la finalidad de actualizar la organizacion (Ocampo, 2019, p. 36).

BPMN: También llamado Business Process Model and Notation, consiste en la
descripcion estandar grafica de los procesos de negocio, generando un mejor

modelado de los flujos de trabajo (Ocampo, 2019, p. 37).

Framework: También conocido como marco de trabajo, consiste en brindar
herramientas para el desarrollo de cada arquitectura empresarial, empleando las

mejores practicas. (Ocampo, 2019, p. 36)

TI: También conocido como Tecnologia de Informacion, tiene la funcionalidad de
transmitir la informacion tras el uso de las tecnologias actuales, las cuales pueden

ser software o hardware (Arévalo, Néjera y Pifiero, 2018, p. 2).

AS IS: El analisis del AS IS, consiste en realizar la descripcion actual de la empresa,
empleando las dimensiones de la arquitectura, estos son datos, negocio, aplicacion

y tecnolégica (Marquez y Torres, 2018, p. 36).

TO BE: EIl andlisis del TO BE, consiste en realizar la demostracion del resultado
final de las propuestas a implementar tras la arquitectura empresarial del TOGAF
(Marquez y Torres, 2018, p. 36).

ADM: También conocido como Modelo de Desarrollo de la Arquitectura, consiste
en la definicidn de la organizacion, logrando establecer la arquitectura empresarial,
cumpliendo las necesidades del negocio, siendo una parte fundamental del TOGAF
(Marquez y Torres, 2018, p. 21).
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. METODOLOGIA
3.1 Tipoy disefio de investigacion
Tipo de investigacién

Segun Jiménez (2020, p. 61) el enfoque cuantitativo empleado en esta
investigacion, permitio establecer un mayor nivel de rigurosidad cientifica del
estudio, encargandose en la exposicion de los datos y la descripcion de la realidad
social, por otro lado, el tipo de investigacion cuantitativa permiti6 comprobar la

veracidad de las hipétesis del estudio (Otero, 2018, p. 3).

Por otro lado, el tipo de investigacion fue aplicada, segun Esteban (2018, p. 3) La
investigacion aplicada, también conocida como tecnoldgica tiene como enfoque la
resolucion de conflictos dentro de los procesos, siendo una investigacion pura o
fundamental para el desarrollo cientifico, ademas el producto que genera no

solamente es conocimiento, siendo un producto tecnoldgico.
Disefio de la investigacion Experimental

Segun Ramos (2021, p. 1) La investigacion experimental esta encargada en
controlar la variable independiente, realizando un andlisis del impacto de la variable
dependiente, asimismo, el disefio de la investigacidbn experimental, busca
comprender e interpretar los datos generados de forma estadistica, siendo de gran

importancia para el desarrollo de los resultados (Frias y Pascual, 2021, p. 38).
Tipo de disefio Pre-Experimental

Segun Ramos (2021, p. 4) el disefio pre-experimental consiste en realizar la
comparacion del grupo experimental, recibiendo una intervencion del investigador,
el cual empleara una herramienta de medicion para conseguir el pre y post-test. Se

puede visualizar en la Figura 3.

Intervencion

Grupo

Grupo
Experimental

Experimental

Se mide la variable
dependiente

Pre Test Post Test

Figura 3. Disefio de investigacion pre-experimental (Ramos, 2021, p. 4)

19



Grupo experimental: Empresas distribuidoras de productos

Pre Test: Gestion de ventas antes de la arquitectura empresarial
Intervencion: Arquitectura Empresarial basado en TOGAF y ZACHMAN
Post Test: Gestion de ventas después de la arquitectura empresarial

3.2 Variables y operacionalizacion

La operacionalizacion de las variables independiente y dependiente, se pueden
observar en la Tabla 3. La cual contiene informacion sobre su definicion conceptual
y operacionalizacion, ademas de las dimensiones, indicadores y escala de medicion

de la variable dependiente.
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Tabla 3. Operacionalizacién de las variables

Variable

Definicion Conceptual

Definicién Operacional

Dimensiones

Escala
de
Medicion

Indicadores

Marco de
trabajo de
Arquitectura
Empresarial
basados en
TOGAF-
ZACHMAN

TOGAF: permite realizar analisis del AS IS, el cual
muestra el estado actual de la arquitectura, y el TO
BE, el cual muestra como se vera con las mejoras
continuas, estos consisten en  brindar
innovaciones dentro de estas arquitecturas
empresariales, logrando formar los componentes
necesarios para el negocio dentro de la
organizacién, basandose en la vision y misién
organizacional, consiguiendo una mejora del
servicio (Cruces y Carhuas, 2018, p. 19).
ZACHMAN: permite conocer los diferentes
modelos y vistas de cada componente dentro de la
arquitectura empresarial, con el fin de lograr la
obtencibn de las distintas  perspectivas
conceptuales, utilizdndose para la descripcion de
los modelos complejos, sin la necesidad de definir
los métodos, técnicos o herramientas Unicas de las
arquitecturas empresariales (Ocampo, 2019,
p. 25).

TOGAF: Desarrolla la definicion de las diferentes
arquitecturas dentro de la empresa, las cuales son de
datos, negocio, aplicacion y tecnologia, realizando la
representacién del estado actual de la empresa, y
visualizar la arquitectura empresarial luego de
desarrollar las mejoras o modificaciones en los
procesos comerciales, teniendo como objetivo el
cumplimiento de las estrategias de negocio de la
empresa.

ZACHMAN: Desarrolla la definicion de los diferentes
componentes empresariales, de acuerdo a las
perspectivas de cada integrante, empleando sus
dimensiones e interrogantes, consiguiendo
informacion respecto a los involucrados, procesos de
negocio, comunicaciones y distribucién de la misma,
los responsables del desarrollo, el tiempo utilizado
para el desarrollo de los procesos, teniendo como
ultimo, las motivaciones de la empresa y sus objetivos.

Gestion de
Ventas

En la gestibn de ventas esta encargada en
desarrollar un plan sostenible dentro de los
procesos de ventas de la empresa, aumentando
los indicadores para que la venta sea concluida, y
realizada de manera positiva (Pando, 2018, p. 30).
Al respecto Balde6n y Poma (2021, p.41)
mencionan que son los pasos para el intercambio
de productos o servicios por un bien material o del
mismo valor significativo.

La gestidn de ventas segln Acosta Véliz et al. (2018,
p. 29) consiste en la realizacion de procesos y
planificaciones para obtener una mejora en el clima
empresarial, ademas de proporcionar un enfoque
claro de los objetivos, y la flexibilidad de la
organizacion. Al respecto Pando (2018, p. 30) la
gestion de ventas, consiste en realizar una serie de
estrategias comerciales, logrando la obtencién de la
mejora del desarrollo dentro el proceso de ventas,
generando un mayor rendimiento operativo, ademas
de mayor margen de satisfaccion por parte de los
clientes.

Proceso de
Ventas

Control de
Ventas

Calidad de
Producto

% de Quejas

Eficiencia de
Ventas

% de
Efectividad de
Ventas

Razoén

Productividad
de empleados

Fuente: Elaboracion propia
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3.3 Poblacion, muestray muestreo

Poblacién

De acuerdo a Mucha et al. (2021, p. 45) la poblacion se basa en exhibir los
elementos que seran estudiados, ademas de calificarlos de acuerdo a su cantidad,
ya sea por unidad o por ubicacion determinada, siendo de libre eleccion para el
indagador. Por otro lado, la poblacién abarca dos grupos los cuales son ilimitados
o limitados, en el caso de la poblacion ilimitada es cuando no se cuenta con los
datos exactos a ser estudiados, mientras que la poblacién limitada se tiene una idea

sobre la cantidad que se utilizara para el estudio (Arias, 2020, p. 59).

En la presente investigacion, se emple6 como poblacion los registrados de las
ventas realizadas por la empresa TRENDY PIURA E.I.R.L., teniendo un plazo de
15 dias para su recoleccion de estos datos, los cuales permitieron obtener los
resultados para las dimensiones de procesos de ventas, calidad del producto y
eficiencia de ventas. Se puede observar en la Tabla 4, el detalle de la poblacion

gue participd en el desarrollo de cada indicador del estudio.

Tabla 4. Resumen de la poblacion para la investigacion

Dimension Indicador Poblacién Periodo
Proceso de Ventas Control de Ventas
Calidad de Producto % de Quejas Registro de
— 15 dias
o % de Efectividad de Ventas Ventas
Eficiencia de Ventas
Productividad de empleados

Fuente: Elaboracién propia

Criterio de Inclusién: Todos los registros de ventas de la empresa TRENDY
PIURA E.I.LR.L.

Criterio de Exclusién: Todos los registros no relacionados a las ventas de la
empresa TRENDY PIURA E.I.R.L.

Muestra

Segun Arias y Covinos (2021, p. 118) la muestra es un subgrupo de la poblacion,

el cual tiene la responsabilidad de reunir los datos necesarios para la sustentacion
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del estudio, sin tener una cantidad constituida de informacién para la ejecucion de
la muestra, delimitando los fundamentos a favor de los objetivos sugeridos. Por otro
lado, es recomendable emplear la generalidad de los datos obtenidos de la
poblacion cuando esté presente un valor inferior a 50 elementos (Salazar y del
Castillo 2018, p. 13).

El tamafio de la muestra seleccionada para este estudio, sera toda la poblacion,
empleando la totalidad de los datos del registro de ventas que se dieron en la
empresa TRENDY PIURA E.I.LR.L., y, en el tiempo establecido, siendo un total de

15 dias para la recoleccion de estos datos.
Muestreo

El muestro es de tipo no probabilistico o no al azar, dependiendo Unicamente del
criterio del indagador, teniendo el deber de resguardar los datos necesarios para la
investigacion, generando una estimacion no exacta de los resultados (Mucha et al.,
2021, p. 47). De la misma manera, el muestro es de tipo intencional, ya que este
sigue las normas establecidas por el investigador, explorando sus criterios
personales para la inclusién y exclusion de la informacion necesaria para el estudio
(Arias y Covinos, 2021, p. 113).

3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Estas técnicas e instrumentos en la actualidad tienen la funcionalidad de recolectar
la informacién requerida por el investigador, siendo empleada para la obtencion de
datos confiables, proporcionando una mayor validez de la informacion (Hernandez
y Duana, 2020, p. 52). En esta tesis de investigacion fue empleado el desarrollo de
una técnica de recoleccion de datos, permitiendo obtener la informacion necesaria

para responder los indicadores planteados, utilizando su instrumento adecuado.
Técnica de recoleccion de datos

Se usé la técnica del fichaje para recolectar los datos, debido a que define de
manera jerarquica y exacta la informacion, otorgando la facultad de resguardar la
informacion de mayor significado para el investigador, obteniendo un incremento

positivo del entendimiento del estudio (Loayza, 2021, p. 68).

Instrumento de recoleccion de datos
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Se uso la ficha de registro como instrumento encargado en la recoleccion de datos,
debido a que, tiene la finalidad de evaluar las diferentes caracteristicas,

funcionalidades o comportamiento de los elementos a estudiar (Arias, 2020, p. 55).

Las fichas de registro de la presente tesis de investigacion, se visualizan en los
Anexo 02, Anexo 03, Anexo 04, Anexo 05, Anexo 06, Anexo 07, Anexo 08 y Anexo
09. Las cuales contienen los datos generales de los autores de elaboracién de la
ficha de registro, el tipo de prueba, donde se selecciond con un aspa si es Pre-test
o Post-test, ademas de la informacidén general sobre el periodo de duracion de la
ficha, nombre de la empresa, la variable y dimension. También resaltar que se
afadio el indicador de la dimensién, una pequefia descripcion, la técnica, ademas
de la unidad de medida y la respectiva formula de los indicadores. Mientras que en
la parte inferior de llenado de los datos se le agreg6 el numero del dia (N°), la fecha

y los datos generalizados de acuerdo al requerimiento de la ficha de registro.

Las fichas de registro del estudio, se basaron en la informacién recolectada por la
empresa, estos datos son extraidos con el permiso del duefio y empleados de la
empresa TRENDY PIURA E.I.R.L., los indicadores que se usaron en estas fichas

de registro se pueden apreciar en la Tabla 5.

Tabla 5. Indicadores que utilizan la ficha de registro

Variable Indicadores Técnica Instrumento

. Control de Ventas
Gestion de

% de Quejas o _ _
Ventas __ Fichaje | Ficha de Registro
% de Efectividad de Ventas

Productividad de empleados

Fuente: Elaboracién propia
Validez de los instrumentos por Expertos

La validacion de los instrumentos de recoleccidén de datos es necesario emplear la
técnica de juicio de expertos, el cual busca interpretar y aplicar de manera concisa
y directa la rigurosidad de la metodologia, consiguiendo la alineacion de los
instrumentos funcionen de acuerdo al proposito por el que fueron desarrollados

(Coromoto, Romero y Parraquin, 2018, p. 228). Para ver esta validacion por
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expertos se desarrollé los instrumentos del validador, estos se pueden ver en la

Tabla 6.

Tabla 6. Detalle de los instrumentos disefiados para el uso del validador

Variable

Instrumento de uso del
validador

Instrumento a validar

Dependiente

Instrumento de
validacion del experto

Ficha de Registro de
Control de Ventas

Ficha de Registro de %
de Quejas

Ficha de Registro de %

por indicar de Efectividad de Ventas
Ficha de Registro de
Productividad de
empleados

Fuente: Elaboracion propia.

Los instrumentos empleados en la presente investigacion, son disefiados con el
propdsito de almacenar los datos necesarios para la investigacion, para realizar la
puntuacion de estos instrumentos fue necesario la utilizacion de la escala de Likert,
logrando poner a prueba los instrumentos con el juicio de expertos, el cual se puede

visualizar en la Tabla 7.

Tabla 7. Validez de instrumentos de investigacion por Expertos.

Puntaje a cada Ficha de registro
Experto Control % de % de Total,
p de Quejas Efectividad | Productividad | General
Ventas : de Ventas
Satl3\|oya.RI051 98% 98% 98% 98%
emias
: 97.5%
Alarcon Cajas, 97% 97% 97% 97% °
Yohan Roy
Puntaje 97.5% | 97.5% 97.5% 97.5%
promedio

Fuente: Elaboracion propia

La validacion de cada instrumento nos permitira la posibilidad de aplicarlo,
obteniendo una investigacion de alta relevancia, debido a que, genera la factibilidad

de recolectar datos veridicos para el analisis estadistico. Estos instrumentos
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validados se visualizan en los Anexo 10, Anexo 11, Anexo 12, Anexo 13, Anexo 14,

Anexo 15, Anexo 16 y Anexo 17.
Confiabilidad de los instrumentos por expertos

La confiabilidad es el grado de coherencia al respecto de los instrumentos y las
variables, logrando conseguir la exactitud de las mediciones, sin importar la
diferencia temporal, logrando conseguir un nivel de fiabilidad alta de los

instrumentos de recoleccidon de informacion (Lopez et al., 2019, p. 443).

Los instrumentos de la tesis de investigacién se evaluaron con la utilizaciéon del
Coeficiente V de Aiken.

Confiabilidad por Coeficiente V de Aiken

El coeficiente V de Aiken se calculado de manera sencilla, debido a que se realiza
luego de la validacion de los expertos, siendo empleado por N cantidad de jueces,
los cuales pueden evaluar de manera binaria, utilizando el 1, teniendo como
significado la maxima magnitud que se puede conseguir (Robles, 2018, p. 196). El

cual se puede ver en la Figura 4.

S=1LaSumadeSI S
Si = Valor asignado por el Juez i. \

n = Nimero de Jueces

¢ =Nimero de valores de la escala de valorizacion (n (C'l))

Figura 4. Adaptado de Robles (2018)

Los resultados por el coeficiente V de Aiken se pueden visualizar en el Anexo 20.

3.5 Procedimientos

Para el desarrollo de la investigacion en la empresa TRENDY PIURA E.I.R.L., se
consider6 la realizacion de una carta de presentacion (Ver Anexo 21), la cual fue
presentada al Gerente General de la empresa, y este pueda emitir una carta de
aprobacion, la cual se puede visualizar en el Anexo 22, este proyecto fue
desarrollado en la empresa mencionada, la cual se trabajé de forma virtual,

recolectando informacion de los responsables de las areas dentro de la empresa,
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mediante videollamadas Zoom. De esta misma manera, se establecieron las fechas
a cumplir con el Gerente General de la empresa TRENDY PIURA E.I.LR.L., y el
trabajo que se realiz6 en cada uno de estos dias acordados, por otro lado, se
comenzd con el despliegue de las fichas de registro, las cuales fueron las
encargadas de recolectar la informacion necesaria para la evaluacion de nuestros
indicadores planteados, en un periodo de 15 dias, debido a este motivo, fue
requerido el documento de consentimiento, el cual se puede apreciar en el Anexo
23. Seguidamente se prepar6 el material necesario para los instrumentos
fabricados, logrando aplicarlos, permitiendo realizar la verificacion de los datos

recolectados.

De igual manera, se realizé la seleccion de la informacién obtenida, estableciendo
el orden de los datos extraidos, el cual permite la elaboracién de la matriz de datos,
siendo necesarios para el analisis estadistico del estudio, teniendo como paso final,

la tabulacion de la informacion, los pasos del desarrollo del proyecto se ven en la

Figura 5.
Realizacion y Coordinacion de Recepcion del Preparar material
emision de la carta fechas y trabajos a 9 documento de 9 necesario para la
de presentacion realizar consentimiento investigacion

Seleccion de | e s
Elaboracién de e Ordenar los datos e eleccion de fa e Verificacion de los

) . informacion
matriz de datos extraidos datos recolectados

obtenida
v

Tabulacion de
informacion

Figura 5. Pasos de elaboracién del proyecto

3.6 Método de andlisis de datos
La realizacion de la investigacion fue requerida la utilizacion del software estadistico

IBM SPSS 25, con el objetivo de desarrollar un analisis con respecto la informacion
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extraida de los indicadores, logrando verificar la validez de las hipotesis planteadas,

logrando obtener la medicidn de los intervalos numéricos.

Por otro lado, la tesis de investigacién, se empled un analisis estadistico
comparativo entre los dos grupos, analizando el cumplimiento de supuestos. Se
empleo las pruebas paramétricas de T de Student para muestras independientes a
los indicadores de Control de Ventas y % de Efectividad de ventas, debido a que
cumplieron con la prueba de normalidad de Shapiro-Wilk, mientras que los
indicadores de Productividad de Empleados y % de Quejas fue necesario emplear
las pruebas no paramétricas de U Mann-Whitney, debido que no cumplieron con la
normalidad. Al respecto a los datos obtenidos del desarrollo de ambas pruebas
sirvio para constatar la hip6tesis de la investigacién, ademas de emplear el 95% de
confianza y un 5% de error (Lugo y Pino, 2021, p. 1797), (Ahumada y Sanchez,
2019, p. 4).

3.7 Aspectos éticos

La informacion de esta tesis de investigacion se recolect6 en las bases de datos de
material educativo de nivel internacional y nacional. Para el cual fue empleado
Google académico, SCOPUS, ProQuest, ScienceDirect, EBSCOhost, libros,
repositorios de universidades privadas y publicas.

Al respecto, la realizacién de la investigacién se bas6 en los lineamientos y
reglamentos establecidos por la Universidad César Vallejo en su Resolucién del
Vicerrectorado de Investigacion N°110-2022-VI-UCV. Por otro lado, el desarrollo de
este proyecto se realizé bajo la normativa ISO 690, la cual brinda un estilo de
redaccion de aspecto académico, permitiendo la composicion textual de las
referencias bibliograficas que se encuentren en material impreso o en linea (UCV,
2017, p.5). Por otro lado, se extrajo y manipuld la informacién siguiendo los
lineamientos de ética de acuerdo a la ley 29733, el cual tiene el objetivo de
garantizar el nivel de privacidad de los empleados de la empresa, manteniendo una
informacion totalmente andnima y transparente, evitando la alteracion de sus datos

o el mal uso de estos (El Peruano, 2017, p. 5).

Por otro lado, la informacion fue extraida y analizada mediante los criterios de juicio

y transparencia, asegurando la confidencialidad y anonimato de los trabajadores de
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la organizacién, previamente para la realizacion de la investigacion fue elaborado
un consentimiento informado, el cual se puede apreciar en el Anexo 23. Por otro
lado, la empresa manifesté una carta de aceptacion para la ejecucién de la
investigacion, esta carta se puede visualizar en el Anexo 22, ademas de la
autorizacion para poder realizar la publicacion de los resultados, esta autorizacion

se puede encontrar en el Anexo 24.

La presente tesis de investigacion es original, puesto a que no existe otro trabajo

gue comparta el mismo contenido de la empresa donde se aplicé el estudio.
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V. RESULTADOS

Resultados descriptivos de la investigacion de la gestién de pedidos
Resultados descriptivos del Control de Ventas

De acuerdo al primer indicador de Control de Ventas, se logré obtener los datos
que se pueden corroborar en la Tabla 8, se sefiala la media, después de la
utilizacién del marco de trabajo de la arquitectura empresarial basada en TOGAF-
ZACHMAN, la cual permite un incremento del 0.1894 del promedio, respecto a los
datos obtenidos antes de realizar la mejora. Por otro aspecto, el nivel de variabilidad
que se encontrd en el Control de Ventas antes de la implementacién del marco de
trabajo, fue del 0.064, siendo un resultado superior al 0.032 obtenido después de
la implementacion del marco de trabajo, ademas los valores minimos y maximos,
también consiguieron un aumento del 0.23 y 0.08 de forma correspondiente,
demostrando que el marco de trabajo de arquitectura empresarial basada en
TOGAF-ZACHMAN, ayuda a mejorar el control de ventas a las empresas

distribuidoras de productos.

Tabla 8. Analisis descriptivos del control de ventas

Estadisticos Antes Después
N 15 15
Media 0.7073 0.8967
Mediana 0.7100 0.9000
Moda 0.65 0.92
Desv. Desviacion 0.06497 0.03200
Minimo 0.60 0.83
Maximo 0.86 0.94

Fuente: Elaboracion propia

El puntaje de comparacion del promedio del indicador control de ventas, antes de
la implementacion del marco de trabajo de arquitectura empresarial TOGAF-
ZACHMAN, consigui6 un resultado del 0.71, mientras que los datos obtenidos tras
la mejora provoco un valor del 0.89, de esta manera, se evidencia el incremento en

el Control de Ventas. Ver la Figura 6.
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Figura 6. Promedio de la Media del Control de Ventas.

Resultados descriptivos del Porcentaje de Quejas

De la misma manera, el indicador de porcentaje de Quejas, consiguio los datos que
se visualizan en la Tabla 9, en el cual se emple0 los resultados de la media después
de la adopcion del marco de trabajo de la arquitectura empresarial basada en
TOGAF-ZACHMAN, se obtuvo una reduccion del 4.14% comparado al Pre-test. Por
otra parte, la variabilidad del porcentaje de quejas, antes de la utilizacion del marco
de trabajo de la arquitectura empresarial basada en TOGAF-ZACHMAN, es del 4.86
siendo una variacion mayor al 2.50 del Post-Test, ademas de que los valores
minimos y maximos también se vieron afectados, obteniendo valores del 0.00% y
6.45% de acuerdo al orden dado, demostrando que la utilizacion del marco de
trabajo de la arquitectura empresarial basada en TOGAF y ZACHMAN, ayuda a

reducir el Porcentaje de Quejas, en empresas distribuidoras de productos.

Tabla 9. Analisis descriptivos del Porcentaje de Quejas

Estadisticos Antes Después
N 15 15
Media 6.6713 2.5260
Mediana 7.1400 4.0000
Moda 0.00 0.00
Desv. Desviacion 4.86757 2.50932
Minimo 0.00 0.00
Maximo 14.29 6.45

Fuente: Elaboracién propia

31



El puntaje obtenido de los resultados comparados fue del indicador Porcentaje de
Quejas, el cual informa sobre la utilizacion del marco de trabajo de arquitectura
empresarial basada en TOGAF-ZACHMAN, el cual consigui6 un valor del 6.67%,
el cual se redujo a 2.53%, tras la utilizacion de este marco de trabajo, evidenciando
la reduccion del porcentaje de quejas en las empresas dedicadas a la distribucion

de productos. Visualizar la Figura 7.

6.67

Porcentaje

2,53

AMNTES DESFUES

Quejas

Figura 7. Promedio de Media del Porcentaje de Quejas
Resultados descriptivos del Porcentaje de Efectividad de Ventas

Continuando con el indicador de porcentaje de efectividad de ventas, se obtuvo los
datos que figuran en la Tabla 10, en la cual se muestra los resultados de la media,
después de la utilizacién del marco de trabajo de arquitectura empresarial basada
en TOGAF-ZACHMAN, en este se evidencia un aumento del 40.95%, respecto a
los datos obtenidos del Pre-test. Igualmente, la variabilidad del porcentaje de
efectividad de ventas, sufri6 cambios tras la ejecucién del marco de trabajo, debido
a que, los datos obtenidos antes de la implementacion fueron de 15.52, siendo
menor al 24.63 del Post-test, de esta manera, los valores minimos y maximos se
obtuvieron un incremento del 23.33% y 58.33% de forma respectiva al orden
mencionado, sefialando que al poner en funcionamiento el marco de trabajo de
arquitectura empresarial basada en TOGAF-ZACHMAN, permitié colaborar en la
mejora del porcentaje de efectividad de ventas en empresas distribuidoras de

productos.

Tabla 10. Analisis descriptivos del Porcentaje de Efectividad de Ventas
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Estadisticos Antes Después
N 15 15

Media 76.1327 117.0887

Mediana 80.0000 115.0000
Moda 75.00 115.00

Desv. Desviacion 15.52906 24.63260
Minimo 40.00 63.33
Maximo 95.00 153.33

Fuente: Elaboracion propia

Los resultados extraidos tras los puntajes del indicador de Porcentaje de
Efectividad de Ventas, antes de la aplicacién del marco de trabajo de arquitectura
empresarial basada en TOGAF-ZACHMAN, fue del 76.13%, y tras la
implementacion los resultaron ascendieron al 117.1%, el cual se puede observar

en la Figura 8.

Porcentaje

ANTES DESPUES
Efectividad de Ventas

Figura 8. Promedio de Media del Porcentaje de Efectividad de Ventas

Resultados descriptivos del Productividad de Empleados

Finalmente, el indicador de Productividad de empleados, obtuvo los datos que se
pueden visualizar en la Tabla 11, los cuales presentan los resultados de la media,
después de emplear el marco de trabajo de arquitectura empresarial basada en
TOGAF-ZACHMAN, el cual permiti6 conseguir un incremento del 0.589 del
promedio, respecto a los valores conseguidos en el Pre-test. De igual manera, la

variabilidad de Productividad de Empleados también se vio afectado, debido a que,
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antes de la implementacion del marco de trabajo consiguié un valor promedio del
0.117, mientras que luego de emplearlo obtuvo un valor promedio del 0.151. De la
misma manera, los valores minimos y méaximos también se vieron afectados,
consiguiendo un incremento del 0.72 y 0.59 en el orden mencionado, dando a
entender que el uso del marco de trabajo de arquitectura empresarial basada en
TOGAF-ZACHMAN, permite ayudar en la mejora de la productividad de empleados

en empresas distribuidoras de productos.

Tabla 11. Analisis descriptivos de Productividad de Empleados

Estadisticos Antes Después
N 15 15

Media 2.0527 2.6420

Mediana 2.1300 2.6700
Moda 2.00 2.71

Desv. Desviacion 0.17734 0.15195
Minimo 1.57 2.29
Maximo 2.29 2.88

Fuente: Elaboracion propia

El resultado a comparar extraido del indicador productividad de empleados, antes
de la utilizacién del marco de trabajo de arquitectura empresarial basada en
TOGAF-ZACHMAN, fue del 2.05, mientras que en la mejora permitié incrementar

el resultado, obteniendo un promedio del 2.64, el cual se puede ver en la Figura 9.

z 2,05

Promedio

AMNTES DESPUES

Productividad de Empleados

Figura 9. Promedio de Media de la Productividad de los Empleados
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Resultados del contraste de hipdtesis de la investigacion
Hipotesis de normalidad

Ho: Los datos estudiados no representan una distribucién normal
Ha: Los datos estudiados representan una distribucion normal
Analisis de normalidad de Shapiro-Wilk

Para la tesis de investigacion, se necesité el desarrollo del contraste de las pruebas
de normalidad de Shapiro-Wilk, debido a que la muestras empleadas eran menores
a 30, el cual gracias a estas realizaremos los contrastes de hipotesis, verificando si
los datos cumplen o no, la distribucién normal (Sang y Sung-Hoon, 2019, p. 6), para
los indicadores de Control de Ventas, Porcentaje de Quejas, Porcentaje Efectividad
de Ventas y Productividad de Empleados, los indicadores que lleguen a tener un
valor menor al a = 0.05, se emplearan las pruebas no paramétricas de U de Mann-
Whitney, debido a que la muestra se recolecté con poblacion independiente, por
otro lado, en caso el valor sea superior al a = 0.05, se usaran las pruebas
paramétricas de T de Student para muestras independientes. Dichas pruebas se
realizaron con la utilizacion del programa de SPSS 25, con el nivel de confiabilidad
del 95%.

En la Tabla 12, se puede visualizar los datos de la prueba de normalidad, extraido

por el indicador de Control de Ventas.

Tabla 12. Prueba de normalidad del indicador Control de Ventas

Kolmogorov-Smirnov Shapiro-Wilk
Grupo — . — .
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
Pre-test 0.142 15 0.200 0.961 15 0.708
Post-test 0.234 15 0.027 0.922 15 0.205

Fuente: Elaboracion Propia

Como los grupos poseen valores superiores (Sig. > 0.05), se procede con la
utilizacion de la prueba paramétrica de T de Student, para muestras

independientes.
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Por otro lado, se puede visualizar en la Tabla 13, el analisis de la prueba

paramétrica para el indicador de Porcentaje de Quejas.

Tabla 13. Prueba de normalidad del indicador Porcentaje de Quejas

Kolmogorov-Smirnov Shapiro-Wilk
Grupo — . — .
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
Pre-test 0.181 15 0.198 0.905 15 0.114
Post-test 0.310 15 0.000 0.773 15 0.002

Fuente: Elaboracion Propia

Como los grupos poseen valores diferentes (Sig. obtenido del Pre-test, presentd un
resultado del 0.114; mientras que en el Post-Test consiguié un Sig. del 0.002),
teniendo a solo uno de ellos que cumple con la prueba de normalidad (Sig. > 0.05),
y el otro no; entonces se opta por la utilizar la prueba no paramétrica de U de Mann-
Whitney.

Por otro lado, el andlisis de la prueba paramétrica para el indicador del Porcentaje

de Efectividad de Ventas, se puede ver en la Tabla 14.

Tabla 14. Prueba de normalidad del indicador Porcentaje de Efectividad de

Ventas
Kolmogorov-Smirnov Shapiro-Wilk
Grupo . . . .
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
Pre-test 0.204 15 0.093 0.910 15 0.135
Post-test 0.138 15 0.200 0.950 15 0.521

Fuente: Elaboracién Propia

Como ambos grupos tienen valores superiores (Sig. > 0.05), se procede con la
utilizacion de la prueba paramétrica de T de Student, para muestras

independientes.

Por altimo, el analisis de la prueba paramétrica para el indicador Productividad de

Empleados, este se puede visualizar en la Tabla 15.

Tabla 15. Prueba de normalidad del indicador Productividad de Empleados

36



Kolmogorov-Smirnov Shapiro-Wilk
Grupo — . — :
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
Pre-test 0.250 15 0.012 0.860 15 0.024
Post-test 0.173 15 0.200 0.944 15 0.441

Fuente: Elaboracion Propia

Como ambos grupos tienen valores diferentes (Sig. obtenido del Pre-test, present6
un resultado del 0.024; mientras que el Post-Test consiguié un Sig. del 0.441),
teniendo a solo uno de ellos que cumple con la prueba de normalidad (Sig. > 0.05),
y el otro no; entonces se opta por la utilizar la prueba no paramétrica de U de Mann-
Whitney.

Contraste de Hipotesis del Proceso de Ventas
Contraste de Hipd6tesis del Control de Ventas
Formulacion de Hipotesis

Ho: Me! = Me? El Marco de trabajo de la arquitectura empresarial basados en
TOGAF-ZACHMAN no es efectivo para el proceso de ventas en empresas

distribuidoras de productos.

Ha: Me! < Me?: El Marco de trabajo de la arquitectura empresarial basados en
TOGAF-ZACHMAN es efectivo para el proceso de ventas en empresas

distribuidoras de productos.
Nivel de confianza

La investigacion considera un nivel de confianza del 0.95, ademas también contar

con un nivel de significancia del a = 0.05

Regla de decision

Se rechaza la Ho, en caso el Sig. sea menor a a
Se acepta la Ho, en caso del Sig. sea mayor a a

Prueba estadistica:
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La prueba estadistica a ser empleada para el presente estudio, después del analisis
de los supuestos es la prueba paramétrica de T de Student, dirigida para las

muestras independientes, cuya formulacion se presentard a continuacion.

(n-Ds+Mn,-Ds,(1 1
(n1_1)+(n2_1) nl n2

Resultados del estadistico de la prueba empleando el SPSS 25

El resultado descriptivo se desarroll6 con la comparacion de los grupos de estudio
que figuran en la Tabla 16. Este resultado demuestra que el promedio de Control
de Ventas antes de emplear el marco de trabajo de arquitectura empresarial basada
en TOGAF-ZACHMAN, el cual presento el siguiente valor de (Pre-test x = 0.7073),
representando un valor menor al analisis después de utilizaciébn del marco de
trabajo (Post-test= x = 0.8967). Estos resultados permiten demostrar un aumento
a favor de la Productividad de Empleados, durante los 30 dias del periodo del
experimento en la empresa TRENDY PIURA E.I.R.L.

Tabla 16. Estadistica de Grupos de Control de Ventas

Desv. Desv. Error
Indicador GRUPO N©° Media - _
Desviacion promedio
Control de Pre-Test 15 0.7073 0.06497 0.01677
Ventas Post-Test 15 0.8967 0.03200 0.00826

Fuente: Elaboracion Propia

Adicionalmente, en la Tabla 17, se da evidencia sobre los resultados inferenciales
obtenidos tras la prueba de T de Student, donde el primer resultado brinda
informacion sobre la varianza tras el uso de la prueba de Levene, generando
resultados no favorables a la igualdad (Sig = 0.047 < 0.05). Asimismo, el estadistico
conseguido en la prueba es 0.000, siendo menor al a = 0.05, lo que indica que
existen diferencias significativas entre los resultados promedios del Control de
Ventas registrados antes y después de utilizar el marco de trabajo de arquitectura

empresarial basada en TOGAF-ZACHMAN, evidenciando un incremento de
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diferencias del -0. 18933, demostrando que los datos obtenidos son favorables para

el estudio.

Tabla 17. Prueba T para dos grupos independientes del Control de Ventas

; . . ~ | 95% de intervalo de
) Diferencia | Diferencia ;
Prueba de ; Sig. confianza de la
F Sig. t al . de de error ; .
Levene (bilateral) . ) diferencia
medias | estandar

Inferior | Superior

Se asumen
varianzas 4.32410.047| -10.125 28 0.000 -0.18933 0.01870 |-0.22764 | -0.15103

iguales

No se asumen
varianzas -10.125 | 20,414 0.000 -0.18933 0.01870 |-0.22829 | -0.15038

iguales

Fuente: Elaboracion Propia
Distribucion de la estadistica de prueba:

Para continuar con la decision del contraste de hipotesis, se realiz6 la prueba que
esta distribuida con la siguiente formula: t;,,(1—c; n, + n, — 2) la cual permite
brindar los grados de libertad. Para su utilizacion fue necesario reemplazar los
valores obtenidos de los resultados t;,,(0.95; 28). Los resultados de decision se
compararon con la campana de Gaus, siendo presentada a continuacién en la en

la Figura 10.

1.701 \

feq: = 10.125

Tiab(0.95:28) —

Figura 10. Prueba de Hipotesis del Control de Ventas

Por lo tanto, en la Figura 10, sefiala que el Tcal es mayor al Ttab, y este cae en la
region de rechazo, entonces se opta por repeler la Ho a favor de Ha, concluyendo

de esta manera la existencia estadistica que valida a los grupos analizados, los
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cuales demuestran resultados diferentes, evidenciando que la utilizacion del marco
de trabajo de arquitectura empresarial basada en TOGAF-ZACHMAN, contribuye
con el incremento del Control de Ventas, empleando un 95% de confianza en la
empresa TRENDY PIURA E.Il.R.L.

Contraste de Hipotesis de la Calidad de Producto
Contraste de Hipotesis del Porcentaje de Quejas
Formulacion de Hipétesis

Ho: Me! = Me?: El Marco de trabajo de la arquitectura empresarial basados en
TOGAF-ZACHMAN no es efectivo en la calidad del producto en empresas
distribuidoras de productos.

Ha: Me! < Me?: El Marco de trabajo de la arquitectura empresarial basados en
TOGAF-ZACHMAN es efectivo en la calidad del producto en empresas
distribuidoras de productos.

Nivel de confianza

La investigacion considera un nivel de confianza del 0.95, ademas también contar

con un nivel de significancia del a = 0.05

Regla de decisién

Se rechaza la Ho, en caso el Sig. sea menor a a
Se acepta la Ho, en caso del Sig. sea mayor a a
Prueba estadistica:

La prueba estadistica a ser utilizada para este estudio, una vez analizado los
supuestos necesarios, se escogio la prueba de U de Mann-Whitney, para grupos
de muestras independientes, a continuacion, se brindara informacion del proceso y

formulacién del mismo.

Para poder efectuar el célculo y desarrollo de Ul y U2, se debe realizar la obtencion
de los datos estadisticos, los cuales deben brindar informacién sobre el indicador o
variable del estudio, en relacion a los grupos del Pre-test y Post-test, de la misma

manera, se debe desarrollar las siguientes formulas:
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nq (n1 +1) ny (nz +1)

U1 =nqn, + —R1 ; UZ =nn; + _Rz, U =min(U1,U2)

La prueba estadistica de U de Mann-Whitney, se representa mediante el Z, el cual
utiliza la siguiente formula:
U— nin,

\/nlnz (n1 + n, + 1)
12

Resultados del estadistico de la prueba empleando el SPSS 25

De acuerdo a los resultados comparativos de los rangos estudiados por cada grupo
(Ver Tabla 18). Se logra evidenciar que el promedio del grupo del Post-test brinda
valores menores respecto al Pre-test. Asimismo, la suma del rango es mayor en el
Pre-test, obteniendo un total de 297 puntos sobre el Post-test, el cual cuenta con
168 puntos, el resultado obtenido evidencia la reduccion del Porcentaje de Quejas,
durante el periodo de 30 dias de pruebas y evaluacion respectivas en la empresa
TRENDY PIURA E.ILR.L.

Tabla 18. Rangos comparativos del Porcentaje de Quejas

. Rango Suma de
Indicador GRUPO N° _
promedio rangos
Pre-Test 15 19.80 297.00
Porcentaje de Quejas | Post-Test 15 11.20 168.00
Total 30

Fuente: Elaboracién Propia

Por otra parte, el contraste de la prueba estadistica demostrado en la Tabla 19,
manifiesta la existencia de la diferencia significativa entre los grupos de estudio, los
cuales son del Pre-test y del Post-test, consiguiendo el valor de Z = -2.744,
permitiendo un resultado favor de la reduccion del Porcentaje de Quejas, de esta
manera se evidencia que el valor del Sig = 0.006 es menor al a = 0.05, demostrando
que los grupos analizados presentan resultados significativos, obteniendo un
resultado favorable para el estudio, reduciendo el Porcentaje de Quejas después
de la aplicacion del marco de trabajo de arquitectura empresarial basada en
TOGAF-ZACHMAN.
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Tabla 19. Estadistico de Prueba de U de Mann-Whitney del Porcentaje de Quejas

Pruebas estadisticas Porcentaje de Quejas
U de Mann-Whitney 48.000
W de Wilcoxon 168.000
Z -2.744
Sig. asintotica(bilateral) 0.006

Fuente: Elaboracion Propia
Distribucion de la estadistica de prueba:

Continuando con la decision del contraste de hipotesis, fue indispensable utilizar la
distribucion normal representada como z;,,(1—x), cambidndolo por los datos
obtenidos z;,,(0.95)= 1.645, este resultado funcion6 como limite para la
comparacion del valor de Zcal =-2.744, el cual se equiparo de manera gréafica con

la utilizacion de la campana de Gaus, visualizandose en la Figura 11.

Zoy = —2.744

Figura 11. Prueba de Hipdétesis del Porcentaje de Quejas

Analizando la campana de Gaus, se logré observar que el Zcal es menor al Ztab,
por otro lado, este cayo en la region de rechazo, se opto por repeler la Ho a favor
de Ha, de esta manera se concluye con la existencia de informacion estadistica que
justifique a los grupos analizados, los cuales lograron obtener resultados diferentes
favorables a la investigacion, después de la utilizacion del marco de trabajo de

arquitectura empresarial basada en TOGAF-ZACHMAN con un 95% de confianza,
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permitiendo la reduccion del porcentaje de quejas a favor de la empresa TRENDY
PIURA E.ILR.L.

Contraste de Hipotesis de la Eficiencia de Ventas
Contraste de Hipo6tesis del Porcentaje de Efectividad de Ventas
Formulacion de Hipotesis

Ho: Me! = Me?: El Marco de trabajo de la arquitectura empresarial basados en
TOGAF-ZACHMAN no es efectivo en la eficiencia de ventas en empresas

distribuidoras de productos.

Ha: Me! < Me?: El Marco de trabajo de la arquitectura empresarial basados en
TOGAF-ZACHMAN es efectivo en la eficiencia de ventas en empresas

distribuidoras de productos.
Nivel de confianza

La investigacion considera un nivel de confianza del 0.95, ademas también contar

con un nivel de significancia del a = 0.05

Regla de decision

Se rechaza la Ho, en caso el Sig. sea menor a a
Se acepta la Ho, en caso del Sig. sea mayor a a
Prueba estadistica:

La prueba estadistica a ser empleada para el presente estudio, después del anélisis
de los supuestos es la prueba paramétrica de T de Student, dirigida para las

muestras independientes, cuya formulacion se presentara a continuacion.

5(1_522
(n-Ds+n.-Ds,(1 1
(n,-D+(n,-D  (n, n

Resultados del estadistico de la prueba empleando el SPSS 25
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El resultado descriptivo se desarroll6 comparando los grupos de estudio que se
muestran en la Tabla 20. Este resultado sefiala el Porcentaje de Efectividad de
Ventas antes de emplear el marco de trabajo de arquitectura empresarial basada
en TOGAF-ZACHMAN, el cual present6 un valor del (Pre-test x = 76.1327), siendo
menor al valor del analisis después de utilizacién del marco de trabajo (Post-test=
x = 117.0887). Estos datos evidencian un aumento a favor del Porcentaje de
Efectividad de Ventas, durante los 30 dias del periodo del experimento en la
empresa TRENDY PIURA E.I.R.L.

Tabla 20. Estadisticas de Grupos del Porcentaje de Efectividad de Ventas

Desv. Desv. Error
Indicador GRUPO N° Media L .
Desviacion promedio

Porcentaje de | pre-Test 15 | 76.1327 | 15.52906 4.00959
Efectividad de
Ventas Post-Test | 15 |117.0887 | 24.63260 6.36011

Fuente: Elaboracion Propia

De la misma manera, en la Tabla 21, se constata los resultados inferenciales
conseguidos tras la prueba de T de Student, el primer dato obtenido aporta
informacion sobre la varianza tras emplear la prueba de Levene, generando un
resultado a favor de la igualdad (sig = 0.169 > 0.05). Asimismo, el estadistico
conseguido en la prueba es 0.000, siendo menor al a = 0.05, confirmando la
existencia de diferencias significativas entre los resultados porcentuales de la
efectividad de ventas, registrados antes y después de utilizar el marco de trabajo
de arquitectura empresarial basada en TOGAF-ZACHMAN, obteniendo un

incremento del 40.956, representando resultados positivos para el estudio.

Tabla 21. Prueba T para dos grupos Independientes del Porcentaje de Efectividad

de Ventas
. ) i . 95% de intervalo de
) Diferencia | Diferencia :
Prueba de . Sig. confianza de la
F Sig. t gl . de de error ; .
Levene (bilateral) : 5 diferencia

medias | estandar i i

Inferior Superior
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Se asumen
varianzas

iguales

1.994

0.169

-5.447

28

0.000

-40.95600

7.51849 | -56.35694 | -25.55506

No se asumen
varianzas

iguales

-5.447

23.610

0.000

-40.95600

7.51849 | -56.48698 |-25.42502

Fuente: Elaboracion Propia

Distribucion de la estadistica de prueba:

Para conseguir la decision del contraste de hipotesis, fue requerido emplear la

prueba de distribuida con la siguiente formula: t;,,(1—«; n, + n, — 2), la cual

garantiza brindar los grados de libertad. Para su uso se reemplaz6 con los valores

obtenidos de los resultados t,;;,(0.95; 28). Los resultados de decisibn se

compararon con la campana de Gaus, la cual se puede visualizar en la Figura 12.

tiabio.9s:28y — 1.701 \l

tow: = 5.447

Figura 12. Prueba de Hipétesis del Porcentaje de Efectividad de Ventas

Por otro lado, como en la Figura 12, muestra que Tcal es superior al Ttab, y este

cayo dentro de la regién de rechazo, se decide oponerse la Ho, estando a favor de

la Ha, finalizando con la existencia de la evidencia estadistica que confirma a los

grupos analizados los resultados diferentes, demostrando que al utilizar el marco

de trabajo de arquitectura empresarial basada en TOGAF-ZACHMAN, contribuye

con el incremento del Porcentaje de Efectividad de Ventas, utilizando un 95% de
confianza en la empresa TRENDY PIURA E.I.LR.L.

Contraste de Hipotesis de la Eficiencia de Ventas

Contraste de Hipotesis de la Productividad de Empleados
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Formulacion de Hipotesis

Ho: Me! = Me?: El Marco de trabajo de la arquitectura empresarial basados en
TOGAF-ZACHMAN no es efectivo en la eficiencia de ventas en empresas

distribuidoras de productos.

Ha: Me! < Me?: El Marco de trabajo de la arquitectura empresarial basados en
TOGAF-ZACHMAN es efectivo en la eficiencia de ventas en empresas

distribuidoras de productos.
Nivel de confianza

La investigacion considera un nivel de confianza del 0.95, ademas también contar

con un nivel de significancia del a = 0.05

Regla de decision

Se rechaza la Ho, en caso el Sig. sea menor a a
Se acepta la Ho, en caso del Sig. sea mayor a a
Prueba estadistica:

La prueba estadistica a ser utilizada para este estudio, una vez analizado los
supuestos necesarios, se escogio la prueba de U de Mann-Whitney, para grupos
de muestras independientes, a continuacion, se brindara informacion del proceso y

formulacién del mismo.

Para poder efectuar el célculo y desarrollo de U1y U2, se debe realizar la obtencion
de los datos estadisticos, los cuales deben brindar informacién sobre el indicador o
variable del estudio, en relacion a los grupos del Pre-test y Post-test, de la misma

manera, se debe desarrollar las siguientes férmulas:

nq (n1+1)
2

ny (n2 +1)

U1 =nqn, + _R1 ; UZ =nn; + —Rz, U =min(U1,U2)

La prueba estadistica de U de Mann-Whitney, se representa mediante el Z, el cual

utiliza la siguiente formula:

nin;
v - Tt
Z-= ~N(0,1)
\/nlnz (n1 + n, + 1)
12
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Resultados del estadistico de la prueba empleando el SPSS 25

El resultado descriptivo se desarroll6 con la comparacién de los grupos de estudio
que figuran en la Tabla 22. La cual permite evidenciar el promedio del grupo del
Post-test, el cual indica que obtuvo valores superiores comparado al Pre-test.
Asimismo, la suma del rango es superior en el Post-test, consiguiendo un total de
344.50 puntos, mientras que, en el Pre-test, cuenta con 120.50 puntos, el resultado
evidenci6 el incremento en la productividad de empleados, durante el periodo de
30 dias de pruebas y evaluacion respectivas en la empresa TRENDY PIURA
E.LR.L.

Tabla 22. Estadisticas de grupos de la Productividad de Empleados

. Rango Suma de

Indicador GRUPO N° _
promedio rangos
o Pre-Test 15 8.03 120.50

Productividad de
Post-Test 15 22.97 344.50
Empleados
Total 30

Fuente: Elaboracion propia

Por otra parte, en la Tabla 23, se puede contrastar la prueba estadistica, la cual
evidencia la existencia de significativa entre los grupos de investigacién, los cuales
son del Pre-test y Post-test, obteniendo un valor de Z = -4.665, garantizar el
resultado a favor del incremento de la productividad de empleados, de esta manera
se confirma con el valor de Sig = 0.000 es menor al a = 0.05, manifestando que los
grupos analizados presentan resultados significativos, generando un resultado
favorable para el estudio, aumentando la Productividad de Empleados después de
la emplear el marco de trabajo de arquitectura empresarial basada en TOGAF-
ZACHMAN.

Tabla 23. Estadistico de Prueba de U de Mann-Whitney de la Productividad de
Empleados

Pruebas estadisticas Productividad de Empleados

U de Mann-Whitney 0.500
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W de Wilcoxon 120.500
Z -4.665

Sig. asintotica(bilateral) 0.000

Fuente: Elaboracion Propia
Contraste de la estadistica de prueba:

Siguiendo con la decisiéon del contraste de hipotesis, fue indispensable emplear la
distribucion normal representada como z;,;, (1—x), modificAndose de acuerdo a los
datos obtenidos z:,,(0.95)= 1.645, este resultado sirvi6 como limite para la
comparacion del valor de Zcal =-4.665, el cual se equiparo de manera grafica con
la utilizacién de la campana de Gaus, siendo presentada a continuacién en la Figura
13.

Ziab(o.esy = 1,645 \

Zea = 4.665

Figura 13. Prueba de Hipétesis de la Productividad de Empleados

Por lo tanto, la Figura 13, sefiala que el Zcal es mayor al Ztab, de la misma manera,
este cayo en la regidn de rechazo, se opto6 por repeler la Ho a favor de Ha, de esta
manera se concluye con la existencia de informacién estadistica que justifique a los
grupos analizados, los cuales lograron obtener resultados diferentes favorables a
la investigacion, después de emplear el marco de trabajo de arquitectura
empresarial basada en TOGAF-ZACHMAN con un 95% de confianza, facilitando el
incremento de la productividad de los empleados a favor de la empresa TRENDY
PIURA E.I.LR.L.
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V.  DISCUSION
En la presente tesis de investigacion se logré determinar la efectividad del Marco
de trabajo de Arquitectura Empresarial basados en TOGAF-ZACHMAN en los
procesos de ventas en empresas distribuidoras de productos. Favoreciendo los
resultados en el Control de Ventas, el cual posee un valor inicial del 0.70, teniendo
un incremento tras la utilizacion de la arquitectura empresarial basada en TOGAF
y ZACHMAN, el cual permitié obtener un promedio del 0.89 respecto al Control de
Ventas, evidenciando un crecimiento del 0.189 del resultado inicial al final;
asimismo, Ramirez y Tomaylla en su investigacion “Propuesta de una arquitectura
empresarial para una empresa importadora”, el cual concluy6 que los procesos de
ventas logro incrementar en un 3.20% a los actividades que normalmente ejecutan,
teniendo la posibilidad de obtener un crecimiento del 248%, aumentando la gestion
de ventas en la empresa. De la misma manera, Romero en su investigacion
realizada “Disefio de un sistema de control de ventas de zapatillas para incrementar
mercado de la empresa IVANO”, concluyeron que tras la implementaciéon de la
arquitectura empresarial consiguieron un crecimiento del 81% dentro del proceso
de ventas. Por otro lado, Mutakin en su investigacion “Designing Enterprise
Architecture for Distributor of Consumer Product Using TOGAF ADM”, menciona al
respecto que la utilizacion de la arquitectura empresarial TOGAF, permite obtener
un mejor reconocimiento de los procesos de la empresa, generando mayor
rendimiento dentro del control de ventas, y finalmente en la investigacién realizada
por Gormantara y Emanuel titulada como "Planificacion de la arquitectura
empresarial con TOGAF-ADM en Scoob Telur Company”, concluyeron que la
utilizacion de la arquitectura empresarial favorece la gestion de ventas, permitiendo
un mayor soporte de la arquitectura tras la utilizacion de herramientas tecnolégicas,
obteniendo una mejora significativa en los procesos de ventas, y entrega de

productos, generando un mejor alcance comercial.

Por otro lado, la utilizaciébn del Marco de trabajo de Arquitectura Empresarial
basados en TOGAF-ZACHMAN, permitié favorecer la calidad del producto, debido
a que los datos extraidos dentro del indicador del Porcentaje de Quejas, consiguio
una reduccion del 2.53%, el cual su valor es menor respecto al valor inicial de la
empresa el cual presenta un valor del 6.67%, demostrando una reduccién del

4.14% dentro del porcentaje de Quejas de la empresa distribuidora de productos.
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Asimismo, Rufasto y Marquez en su estudio “Propuesta de Arquitectura
Empresarial para el Proceso de Gestiéon de Ventas en Empresa Comercial”,
concluyeron que la utilizacion del marco de trabajo, favoreci6 en un mayor
recibimiento por parte los clientes, aumentando la calidad de los productos y
servicios ofrecidos por la empresa en un 80%. De la misma manera, Madyatmadja
en su investigacion “Implementation Of The Zachman Framework Using Capsicum
Model For Electrical Equipment Trading Industry”, menciona que la utilizacién de la
arquitectura empresarial de Zachman, permite conseguir una mejor calidad dentro
de los productos, garantizar una mayor experiencia para los consumidores,

aumentando el alcance comercial de la empresa.

Por medio de los resultados encontrados en la investigacion, se comprobd que tras
la utilizacién del Marco de trabajo de Arquitectura Empresarial basados en TOGAF-
ZACHMAN, consigui6 aumentar la eficiencia de las ventas, empleando los
indicadores del Porcentaje de Efectividad de Ventas, el cual tuvo un aumento
significativo respecto a su valor inicial, generando un incremento del 40.95% en la
efectividad de las ventas para la empresa distribuidora de productos, mientras que
el indicador de Productividad de Empleados, se realizé un aumento del promedio
del 0.589. De esta misma manera, Rodriguez y Medina en su estudio “Disefo de la
arquitectura empresarial para la distribuidora Terramar V&M S.A.S”, mencionan
sobre que la utilizacion de la arquitectura empresarial, permite conseguir un mayor
crecimiento de la productividad de empleados y sobre la efectividad de ventas,
consiguiendo un aumento de productividad en las ventas realizadas en un 7%. Por
otro lado, Ramirez y Tomaylla en su investigacion “Propuesta de una arquitectura
empresarial para una empresa importadora”, concluyeron que la utilizacion de la
arquitectura empresarial favorece en el crecimiento de la eficiencia de las ventas,
aumentando el nivel de efectividad en un 10% a favor de la empresa. Asimismo,
Gormantara y Emanuel en su estudio de "Planificacion de la arquitectura
empresarial con TOGAF-ADM en Scoob Telur Company”, concluyeron que la
implementacion de este marco de trabajo, favorece en la gestidbn de ventas,
aumentando un mayor rendimiento laboral gracias a las herramientas tecnoldgicas
que agilizan los procesos tradicionales de la empresa, ademas de mejorar de igual
manera la parte administrativa de la organizacién, obteniendo indicadores positivos

en la efectividad de ventas.
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VI. CONCLUSIONES

Las conclusiones de la tesis de investigacion fueron las siguientes:

1. Con la aplicacion del marco de trabajo de arquitectura empresarial basado
en TOGAF-ZACHMAN fue realmente efectivo para la gestion de ventas en
empresas distribuidoras de productos, resultado de manera positiva para los
indicadores del (Control de Ventas, % de Quejas, % de Efectividad de Ventas
y Productividad de Empleados). Permitiendo cumplir con el objetivo del
estudio.

2. De la misma manera, la utilizacion del marco de trabajo de arquitectura
empresarial basados en TOGAF-ZACHMAN, favorece la efectividad de los
procesos de ventas en empresas distribuidoras de productos, puesto a que
permite incrementar el control de ventas, de esta manera, se alcanzé el
objetivo del estudio, dando resultados positivos, y un incremento del
promedio del 0.189 en el control de ventas, para la empresa distribuidora de
productos, generando de esta manera un mejor aporte en la gestion de
ventas de las empresas de este rubro econémico.

3. Con respecto a la efectividad encontrada sobre la calidad del producto en
empresas distribuidoras de productos, la utilizacion de este marco de trabajo
de arquitectura empresarial basados en TOGAF-ZACHMAN, facilité la
reduccion de su indicador del % de Quejas, el cual demostré una reduccion
significativa, reduciendo el 4.14% de Quejas, generando una mayor
estabilidad en la calidad de los productos de la empresa.

4. Finalmente, la efectividad encontrada en el la eficiencia de las ventas para
empresas distribuidoras de productos, tras emplear el marco de trabajo de
arquitectura empresarial basado en TOGAF-ZACHMAN, se consiguieron
valores positivos en los indicadores (% de Efectividad de Ventas y
Productividad de Empleados), los cuales obtuvieron un crecimiento del
40.95% en el porcentaje de Efectividad de Ventas, mientras que en la
productividad de los empleados se evidencié un aumento del promedio de
0.589, los cuales permitieron favorecer la eficiencia de ventas dentro de las

empresas de este rubro de negocio.
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VIl.  RECOMENDACIONES

Las recomendaciones para esta tesis de investigacion fueron las siguientes:

1. Obtener mayor material cientifico, con una muestra mas extensa sobre los

documentos que van a ser evaluados. Teniendo como finalidad la mejora en
la gestion de ventas, puesto que de esta manera las empresas encargadas
en la distribucion de productos, puedan mantenerse en una constante
mejora.

Por otro lado, es altamente recomendable realizar investigaciones sobre
nuevos indicadores que puedan ayudar en la gestién de ventas, permitiendo
obtener mayor conocimiento sobre otros aspectos que se puedan llegar a
presentarse con la utilizacién de ambos marcos de trabajo para la gestion de
ventas.

De la misma manera, se sugiere la investigacion de nuevas tecnologias que
permitan una mayor automatizacion de los procesos de ventas dentro de las
empresas distribuidoras de productos, los cuales facilitan un mejor
rendimiento de la productividad de los empleados, ademas de una mayor
efectividad en las ventas en estas empresas distribuidoras.

Finalmente, para las futuras investigaciones que se encuentren relacionadas
al objetivo del estudio, se propone la utilizaciéon del indicador del Control de
Ventas y Productividad de Empleados, debido a que estos indicadores nos
permiten conocer sobre los aspectos importantes que se veran afectados
tras la utilizacion de este marco de trabajo basado en las arquitecturas
empresariales TOGAF-ZACHMAN.
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ANEXOS

Anexo 01. Matriz de Consistencia

Problema

Objetivos

Hipotesis

Variables e Indicadores

Métodos y Técnicas de
Investigacion

PG: ¢ En qué grado el Marco de
trabajo de Arquitectura
Empresarial basados en
TOGAF-ZACHMAN favorece
la gestion de ventas en
empresas distribuidoras de
productos?

OG: Determinar la efectividad del
Marco de trabajo de Arquitectura
Empresarial basados en
TOGAF-ZACHMAN en la gestion
de ventas en empresas
distribuidoras de productos.

HG: ElI Marco de trabajo de
Arquitectura Empresarial basados
en TOGAF-ZACHMAN es efectivo
en la gestion de ventas en
empresas distribuidoras de
productos.

PE1: ¢En qué grado el Marco
de trabajo de Arquitectura
Empresarial basados en
TOGAF-ZACHMAN favorece
los procesos de ventas en
empresas distribuidoras de
productos?

OEL1: Determinar la efectividad
del Marco de trabajo de
Arquitectura Empresarial
basados en TOGAF-ZACHMAN
en los procesos de ventas en
empresas  distribuidoras  de
productos.

HE1: ElI Marco de trabajo de
Arquitectura Empresarial basados
en TOGAF-ZACHMAN es efectivo
para el proceso de ventas en
empresas distribuidoras de
productos.

PE2: ¢En qué grado el Marco
de trabajo de Arquitectura
Empresarial basados en
TOGAF-ZACHMAN favorece
la calidad del producto en
empresas distribuidoras de
productos?

OE2: Determinar la efectividad
del Marco de trabajo de
Arquitectura Empresarial
basados en TOGAF-ZACHMAN
en la calidad del producto en
empresas  distribuidoras de
productos.

HE2: El Marco de trabajo de
Arquitectura Empresarial basados
en TOGAF-ZACHMAN es efectivo
en la calidad del producto en
empresas distribuidoras de
productos.

PE3: ¢En qué grado el Marco
de trabajo de Arquitectura
Empresarial basados en
TOGAF-ZACHMAN favorece
la eficiencia de las ventas en
empresas distribuidoras de
productos?

OE3: Determinar la efectividad
del Marco de trabajo de
Arquitectura Empresarial
basados en TOGAF-ZACHMAN
en la eficiencia de las ventas en
empresas  distribuidoras de
productos.

HE3: El Marco de trabajo de
Arquitectura Empresarial basados
en TOGAF-ZACHMAN es efectivo
en la eficiencia de ventas en
empresas distribuidoras de
productos.

Variable Dependiente:

Gestion de Ventas

Indicadores:

D1. Proceso de Ventas

1. Control de Ventas

D2. Calidad del Producto

1. % de Quejas

D3. Eficiencia de Ventas

1. % de Efectividad de
Ventas

2. Productividad de
empleados

Métodos:

Tipo: Cuantitativo — Aplicada
Disefio: Experimental de tipo Pre-
Experimental

GE - 01— X — 02

GE: Empresas distribuidoras de
productos

O1: Gestion de ventas antes de la
arquitectura empresarial

X: Arquitectura Empresarial
basado en TOGAF y ZACHMAN
02: Gestion de ventas después
de la arquitectura empresarial

Técnicas e Instrumentos de
Recoleccion de Datos:
Técnica: Fichaje

Instrumento: Ficha de Registro

Fuente: Elaboracion Propia.




Anexo 02. Instrumentos de Investigacion Pre-Test — CONTROL DE VENTAS

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO
FICHA DE REGISTRO DEL INDICADOR: CONTROL DE VENTAS
Indicacién: Como primer paso para el llenado de las fichas, se marca con un
aspa el tipo de prueba a realizar, siendo de pre-test o post-test, una vez
seleccionado el tipo de prueba, se ingresa la fecha de inicio del registro teniendo
una duracion total de 15 dias para el llenado de la informacién. Ademas de
completar el campo volumen de ventas, cartera de pedidos y control de ventas.
FICHA DE REGISTRO
. Guido Conde, Andersson Jaime Tipo de Pre-Test pd
Zarate Barreda, Enrique Bryan i Prueba Post-Test
Empresa TRENDY PIURA E.LR.L.
Variable Gestion de Ventas
Dimensién Proceso de Ventas |
Periodo B 15 dias 2
Fechadelnicio | /2/0G/2022 | FechadeFin | 30/0a/z2022
Indicador Descripcion ~ | Técnica | Unidad de Férmula
Medida
Permite conocer el ov =2
impacto en el CcP
Control de | negocio, de acuerdo | _, . . .| VW =Volumen de Ventas |
Ventas |al crecimiento del | ' chaie | Promedio CP = Cartera de Pedidos |
volumen de ventas :
N° Fecha Volumen de Cartera de Control de Ventas
Ventas (VV) Pedidos (CP) cv)
1 _[/2/o9/2022 JES 20 .75
2 [/3/o9/2022 /9 2s 0.76
3 |14/o3/2022 19 19 0.24
4 |/s/oq/ac22 [ 7 2¢/ 0, 7/(
§ |/efo9/2022 /3 20 0.65
6 [/9/09/2022] /¢ ] 0.26
7 Qo/?_a/ioz.z 2S 29 0. 86
8 | 21/oaf2022| /2 /9 0.3
 |22/09/2022] /s 2/ 0.2/
10 |23/09/ 2002 /4 /9 0.29
" | 2é/09)/2022| /2 20 0.60
12 2'}/03/_202-2 i s 0.68
| B |29/)09/2023 /S 23 0.6s
7, 7 y
4 |29/ 09/2c22] /2 /& 0.67
15 | 3c/09/2022] 14 | 20 oa.3e |
Fuente: Elaboracion Propia ELRL.
Y /. -crd HEPE0 e

Fuente: Elaboracién Propia




Anexo 03. Instrumentos de Investigacion Post-Test —- CONTROL DE VENTAS

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FICHA DE REGISTRO DEL INDICADOR: CONTROL DE VENTAS

Indicacién: Como primer paso para el llenado de las fichas, se marca con un
aspa el tipo de prueba a realizar, siendo de pre-test o post-test, una vez
seleccionado el tipo de prueba, se ingresa la fecha de inicio del registro teniendo
una duracion total de 15 dias para el llenado de la informacion. Ademas de
completar el campo volumen de ventas, cartera de pedidos y control de ventas.

FICHA DE REGISTRO
Guido Conde, Andersson Jaime Tipo de Pre-Test
Autores
Zarate Barreda, Enrique Bryan Prueba [ Post-Test | >
Empresa TRENDY PIURA E.LR.L.
Variable Gestién de Ventas
Dimensién Proceso de Ventas
Periodo i 15 dias S
Fechadelnicio | 24 //c/2022 | FechadeFin | /<///]/ 2022
Indicador Descripcion Técnica | Unidad de Férmula
Medida
Permite conocer el cv =2
impacto en el cpP
Control de | negocio, de acuerdo | _. . . VV = Volumen de Ventas
Ventas |al crecimiento del richale. | Eyomedi CP = Cartera de Pedidos |
volumen de ventas .
Ne Fecha Volumen de Cartera de Control de Ventas
Ventas (VV) Pedidos (CP) (cV)
1 | 24/1¢/2022 'S 2/
2 25ﬂq/2022 25 27
3 |26//0f/2022 22 2¢
4 |23/10/2022 24 27
5 | 28//0/2022 22 2¢
6 |3/ /10/2022 23 25
7 1 2/11f2022 31 3s
8 | 3//1/2022 23 26
9 | ¢/1[2022 2Y 28
10 | 7/ /2022 23 | as
M | @/ujzcez] 22 26
12 | 9/(1/2022 29 3/
13 [jof11]2022 2/ 24
14 | )i ]y /2022 719 23
18 /4 /11 /2022 23 25

Fuente: Elaboracién Propia

Fuente: Elaboracion Propia



Anexo 04. Instrumentos de Investigacion Pre-Test — % DE QUEJAS

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FICHA DE REGISTRO DEL INDICADOR: % DE QUEJAS

Indicacion: Como primer paso para el llenado de las fichas, se marca con un
aspa el tipo de prueba a realizar, siendo de pre-test o post-test, una vez
seleccionado el tipo de prueba, se ingresa la fecha de inicio del registro teniendo
una duracion total de 15 dias para el llenado de la informaciéon. Ademas de
completar el reclamo por calidad, volumen ventas de productos y % de Quejas

de productos.
FICHA DE REGISTRO |
: Guido Conde, Andersson Jaime | Tipode | Pre-Test | '
Zarate Barreda, Enrique Bryan | Prueba | pPost-Test |
Empresa TRENDY PIURA E.LR.L.
Variable Gestion de Ventas
Dimensi6n Calidad del Producto ,
Periodo ) 15 dias |
Fechadelnicio | /2/c9/ 2027 | FechadeFin | 2o/c5/2c72
Indicador |  Descripcién | Técnica| Unidad de Férfaula
Medida :
Establece la RC
medicién de las "o =y 100
quejas por RC = Reclamos
% de producto, teniendo por Callda_c_i
A la medicion de | Fichaje Porcentaje VVP = Volumen
Quejas | ordo a los ventas de
reclamos. (Pando productos
2018, p. 35). Q = Quejas de
productos
Reclamos Volumen ventas
N Fecha porCalidad | de productos ’::dml(:)‘
G (RC) (VVP)
"1 _|/2/09/2022| 4 /S 6-C7
2 | /3]od/2022 3 /9 [0.53 '
| 3 |Id]eg/ze2z] @ 14 0,00
4 |[sfog/r022] [+ S.¥8
5 |/6/09/2022)] v /3 2.69
8 |/9/09/2s22 0 {16 | ©.00
7 |20/09/2022 3 28 [2.00
8 |2//09f2024 { /2 X.33
9 |22/09/2022] @ /S
10 |23/09/2022] f e 4 .
11 [26/09/2022] © (2
12 |27/09/2022 { 17
13 [28/09j2022] 2 /S
14 |29/09/2022| 4 I
15 | 30,/09'/;2022— 2 9

Fuente: Elaboracion Propia



Anexo 05. Instrumentos de Investigacion Post-Test — % DE QUEJAS

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FICHA DE REGISTRO DEL INDICADOR: % DE QUEJAS

Indicacién: Como primer paso para el llenado de las fichas, se marca con un
aspa el tipo de prueba a realizar, siendo de pre-test o post-test, una vez
seleccionado el tipo de prueba, se ingresa la fecha de inicio del registro teniendo
una duracion total de 15 dias para el llenado de la informacién. Ademas de
completar el reclamo por calidad, volumen ventas de productos y % de Quejas

de productos.
FICHA DE REGISTRO
Guido Conde, Andersson Jaime | Tipode | Pre-Test |
fn. Zarate Barreda, Enrique Bryan * Prueba | Post-Test | i
Empresa TRENDY PIURA E.I.R.L.
Variable Gestion de Ventas o
Dimension Calidad del Producto ]
Periodo 15 dias S ]
Fechadelnicio | 24//,0/2022 | Fecha de Fin 19//1] 2022 |
Indicador Descripcién Técnica Unidad de Férmula
Medida
Establece la RC
medicion de |las j_o = vwp* "
quejas por RC = Reclamos
% de producto, teniendo _por Calidad o
!la  medicion de | Fichaje Porcentaje VVP = Volumen
Quejes acuerdoc a los ventas de
reclamos. (Pando | productos
| 2018, p. 35). Q = Quejas de
‘ | | productos
Reclamos Volumen ventas
Ne Fecha porCalidad | de productos ’::dq"l“":(;'
(RC) (VVP)
|1 _[29/i9/z022] 4 /9 5.26
2 |25//0f2022 { 2< 4/ 00
3 | 2¢6/j0]26022 O 22 0.00
4 13 4’5/0/20&% { 24 AL
| 8 | 28/10/2022 o) 7 22 0,00
| 8 [31//0/2022]  © 237 0.00 ]
Ry /7 20%’;2 2/ £.95 K
8 gfr_ﬂ% 2 { 23 4,35 |
| 9 | Y/ )ze22] O 24 0.00
ﬂ__‘f;ﬁﬁﬂ 2l P 23 000 |
W [ R/7i/2022| 4 22 4ss
12 19/irjac22] © 29 0.00 ==}
13 | (ofi(]2022 { 27 YA
LJLQJ/ 0ze| 0 (9
15 | |4 Ju f20022 | o

Fuente: Elaboracion Propia



Anexo 06. Instrumentos de Investigacion Pre-Test — % DE EFECTIVIDAD DE

VENTAS
ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO
FICHA DE REGISTRO DEL INDICADOR: % DE EFECTIVIDAD DE VENTAS
Indicacién: Como primer paso para el llenado de las fichas, se marca con un
aspa el tipo de prueba a realizar, siendo de pre-test o post-test, una vez
seleccionado el tipo de prueba, se ingresa la fecha de inicio del registro teniendo
una duracién total de 15 dias para el llenado de la informacion. Ademas de
completar el volumen de ventas, volumen planificado y el % de efectividad de
ventas.
FICHA DE REGISTRO
" Guido Conde, Ander.sson Ja@e___ Tipo de Pre-Test |
Zarate Barreda, Enrique Bryan Prueba Post-Test
Empresa TRENDY PIURA E.LLR.L.
Variable Gestion de Ventas
Dimension N Eficiencia de Ventas
Periodo - 15 dias 3
Fechadelniclo | /2/09/202Z | FechadeFin |2cC/0q/ 2022
Indicador Descripcién ' | Técnica | Unidad de 6rmdla
Medida
Vv
Establece el WEV = 7Px 100
% de cumplimiento de o [V =Volumen Ventas
Efectividad | ventas de acuerdo a | Fichaje | Porcentaje VP = Volumen planificad
de Ventas | las ventas esperadas EV = Efectividad de
(Pando 2018, p. 35). Ventas
N° Fect Volumen de Ventas Volumen % Efectividad
R (W) planificado (VP) | de Ventas (EV)
1 | /2/o9/a022 /S 20 _725.090
2 | /3]0 2022 19 20 9s.00
| 3 | /qfea)2022 14 /S 93.33
4 | /s/0q/R022 /|7 20 8s.00
5 | j6foq /2022 /3 25 52.00
8 | /9/09/2022| /6 20 SO0
7 | 20/09/ 2022 25 30 832 .23
' T
8 [2//o9/2022] 12 20 | 60.00
9 |22/09/z0z2 /5 20 7500
10 | 23/09/2022 /Y 20 20,00
| 11 |26 /09/2022 /2 /s 0,00
12 |27)dfa0e2| |7 20 8500
13 [28/09/ 2022 /S |20 2.5.00
14 |29/09/2022 /2 30 4000
15 | 39/09/2022 /Y /5 ) 93.22
4 Fuente: Elaboracion Propia EARL
BT

Fuente: Elaboracién Propia



Anexo 07. Instrumentos de Investigacion Post-Test — % DE EFECTIVIDAD DE
VENTAS

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FICHA DE REGISTRO DEL INDICADOR: % DE EFECTIVIDAD DE VENTAS

Indicacién: Como primer paso para el llenado de las fichas, se marca con un
aspa el tipo de prueba a realizar, siendo de pre-test o post-test, una vez
seleccionado el tipo de prueba, se ingresa la fecha de inicio del registro teniendo
una duracién total de 15 dias para el llenado de la informacién. Ademas de
completar el volumen de ventas, volumen planificado y el % de efectividad de

ventas.
FICHA DE REGISTRO =

Ainree | Guido Conde, Andersson Jaime Tipo de Pre-Test

s Zarate Barreda, Enrique Bryan Prueba Post-Test | > |

Empresa TRENDY PIURA E.I.R.L.

Variable Gestion de Ventas

Dimensién Eficiencia de Ventas

Periodo T 15 dias ]

Fechadelniclo | 27///0/ 2527 | FechadeFin | 797 7i] 2e1Z
Indicador Descripcion | Técnica | Unidad de Férmula

Medida
%%

e ||, 1A e
Efectividad | ventas de acuerdo a Fichaje | Porcentaje \\;‘FI, ; \\;:::2:: :lz:::ado—
de Ventas | las ventas esperadas EV = Efectividad de

l (Pando 2018, p. 35), Ventas
o D | Volumen de Ventas Volumen % Efectividad
: (vv) planificado (VP) | de Ventas (EV)
1 |29/10/2022 (9 20 95.00 |
| 2 |2s5//0/2022 25 2.0 /25 .00
3 |26//0/2022 22 /S [46.6F
| 4 |27 /10f/2022 2¢ 20 /20,00 ]
5 agj/o;.@oz-z 22 2s 2£,00 |
6 |31/lof2022 23 2.0 //S. 00
7 2/11]2022 3/ 20 103,33 |
8 | 2////2022] 23 2.0 //S.00
8 | ¢/1) 2022 24 2.0 /2000
10 | 2 /uj2e22] 23 290 {/5.00
M | £/11/2022 22 /S _/96.6F |
12 |9/,,)z2e22 29 20 145.00 |
| 18 |jo /11 [2022 2/ 20O /05.00
14 | 11/i) /2022 /9 30 6233 |
18 | (¥/n]R022] 23 IS :

Fuente: Elaboracion Propia

Fuente: Elaboracion Propia



Anexo 08. Instrumentos de Investigacion Pre-Test — PRODUCTIVIDAD DE
EMPLEADOS

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FICHA DE REGISTRO DEL INDICADOR: PRODUCTIVIDAD DE EMPLEADOS

Indicacién: Como primer paso para el llenado de las fichas, se marca con un
aspa el tipo de prueba a realizar, siendo de pre-test o post-test, una vez
seleccionado el tipo de prueba, se ingresa la fecha de inicio del registro teniendo
una duracion total de 15 dias para el llenado de la informacion. Ademas de
completar el Nimero de actividades realizadas, Numero de horas trabajadas y

la productividad de los empleados
FICHA DE REGISTRO
A o Guido Conde, Andersson Jaime Tipo de Pre-Test |
Zarate Barreda, Enrique Bryan Prueba Post-Test
Empresa TRENDY PIURA E.I.R.L.
Variable Gestion de Ventas
Dimensién Eficiencia de Ventas
Periodo " B 15 dias
Fechadelnicio | /2 /o9)/2czz | FechadeFin | 3c/09/z022
Indicador Descripcion Técnica | Unidad de Férmula
Medida
NAR
Mide las actividades P =Sur
que son realizadas, NAR = Numero de
Productividad |junto a las horas | Fichaje | Trabajos :ﬁ'g’:fng"::m
i trabajadas  (Pando horas trabajadas
2018, p .. 34). P = Productividad de
| | empleados
N° Fecha Numero de actividades | Numero de horas | Productividad de
S realizadas (NAR) trabajadas (NHT) | empleados (P)
1_[/2/09/2023 V] ;a2
2 /3jogjz022 [2 6
3 |/ffoaf2022 14 7
| 4 |/s/oY20d /6 T
5 | /6/oAfao2d (8 ¥
|8 _|/9/09f2022 [4 z
7 |2ofo ‘7/;2014 ¥ 5
8 |2/ /09fac2d /S 7
9 [22/09/2022) /3 |6
10 123 /0qjziz /2 6
1 28/09/2022] |/ 6
12 2% paz [ 8
13 |2 9/od/2022 )5 2
14 |29 /09/2022 /2 -
| 18 [30/09/2022 [ 7

 Fuente: Elaboracion Propia

Fuente: Elaboracién Propia



Anexo 09. Instrumentos de Investigacion Post-Test — PRODUCTIVIDAD DE
EMPLEADOS

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FICHA DE REGISTRO DEL INDICADOR: PRODUCTIVIDAD DE EMPLEADOS

Indicacién: Como primer paso para el llenado de las fichas, se marca con un
aspa el tipo de prueba a realizar, siendo de pre-test o post-test, una vez
seleccionado el tipo de prueba, se ingresa la fecha de inicio del registro teniendo
una duracion total de 15 dias para el llenado de la informacion. Ademas de
completar el Nimero de actividades realizadas, Numero de horas trabajadas y
la productividad de los empleados

FICHA DE REGISTRO
R s Guido Conde, Andersson Jaime Tipo de Pre-Test
Zarate Barreda, Enrique Bryan Prueba Post-Test | X |
Empresa TRENDY PIURA E.LR.L.
Variable Gestién de Ventas
Dimensién Eficiencia de Ventas
Periodo 15dias =
" Fechadeinicio | )4 //0/2022 | FechadeFin | /7/,/] 2022
Indicador Descripcion Técnica | Unidad de Férmula
Medida
NAR
Mide las actividades P = NAT
que son realizadas, 'NAR = Nanwsiu de
Productividad | Junto a las horas | Fichaje | Trabajos -%?32%:{%2&
trabajadas  (Pando horas trabajadas
2018, p .. 34). P = Productividad de
1 empleados
N Fecha Numero de actividades | Numero de horas | Productividad de
) realizadas (NAR) trabajadas (NHT) empleados (P)
1 24z [9 | 7 2.7/
2 25/10/2022 L6 A 2.67
3 26/wf2022 (8 7 257
4 |2 fngf2022) L8 7 2.5%
8 |29/10/a022 2/ g 2.63
6 |3i/10/204 /9 3 2.7/
-LA,zjr_r%g_wz 23 g _2.88
8 | 3/1ji0i2 /6 + 2.29
9 |4/ fa022 & a [ 2.82
10 | 3/ face2 /9 ; a 2.2
1 | §/if202¢ /5 B G 2.50
12 | 9/if2022 22 g 2.35
13 10/'1/2012 19 7 2.1/
14 | 1i)11f/2022 [6 6 2.67
A8 [14]uf2022 (¥ ¥ L. Seds
Fuente: Elaboracion Propia RA E.LR.L.

Fuente: Elaboracion Propia



Anexo 10. Validacion de Expertos 1 — CONTROL DE VENTAS

l. TABLA DE VALIDACION PARA EL EXPERTO: CONTROL DE VENTAS

TESIS: Marco de trabajo de Arquitectura Empresarial basados en TOGAFS Fecha
ZACHMAN para la gestidn de Ventas en empresas distribuidoras de Productos 13072022

Instrucciones: Deficiente (0-20%) Regular (21-50%) Bueno (51-T0%) Muy Buano
(71 -80%:) Excelente (B1-100%)

Mediante la evaluacién de experios usted tiene la faculiad de calificar la tabla de validacidn
del instrumento involucradas mediante una serie de indicadores con puniuaciones
especificadas en la tabla, con la valoracidn de 0% - 100% (colocar el puntaje porcentual
en al cuadro que considera). Asimismo, se exhorta a las sugerencias de cambioc de items
que crea pertinente, con la finalidad de mejorar la coherencia de los indicadores para su
valoracian.

I ASPECTOS DE VALIDACION

VALORACION
0-20% | 21-50% | 54-70% | 71-80% | 81-100%

INDICADOR CRITERIO

La ficha de observacion es

1. Claridad formulada con lenguaje X
apropiado.

2. Objetividad Esta expresado en conducla X
obsarvable.

3. Actualidad E.E a.l:lal:ual:lcn Ella'.l.anr.a. la X
ciencia y tecnologia.

R Existe wna  organizacion
4. Organizacian Bnica. X
5 Suficlencia Comprende los aspectos de X

cantidad y calidad.

Adecuado para valorar los
&. Intencionalidad | aspectos dal sistema X
matodoldgico y cantifico.
Esta basado en aspeclos

7. Consistencia teéricas y ciantificos. X
& Coherencia !En. los datos respeclo al X
indicadaor.
) Responde al propdsilo de
9. Metodaingia investigacidn. X
10. Perlanencla El instrumento &s adecuado al X

lipo de investigacion.
PROMEDIO TOTAL 8%
SUGERENCIAS

IL. OPCION DE APLICABILIDAD

El instrumento puede ser aplicado, tal como esta elaborado | X )
El instrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado | )

. FIRMA DEL EXPERTO

Mgtr. Nemias Saboya Rios
DMI: 42001721

Fuente: Elaboracion Propia



Anexo 11. Validacion de Expertos 2 — CONTROL DE VENTAS

1. TABLA DE VALIDACION PARA EL EXPERTO: CONTROL DE VENTAS

TESIS: Marco de trabajo de Arquitectura Empresarial basados en TOGAF- Fecha
ZACHMAM para la gestion de Ventas en empresas distribuidoras de Productos 1307 /2022

Instrucciones: Deficiente (0-20%) Regular (21-50%) Bueno (51-T0%) Muy Bueno
(71 -B0%) Excelente (81-100%:)
Mediante la evaluacion de expertos usted tiene la facultad de calificar la tabla de validacion
del instrumento involucradas mediante una serie de indicadores con punfuaciones
especificadas en |a tabla, con la valoracion de 0% - 100% (colocar el puntaje porcentual
en &l cuadro que considera). Asimismo, se exhorta a las sugerencias de cambio de items

gue crea pertinente, con la finalidad de mejorar la coherencia de los indicadores para su
valoracion.

l. ASPECTOS DE VALIDACION
INDICADOR CRITERID

VALORACION
0-20% | 21-50% | 51-T0% | T1-80% | 81-100%

La ficha de observacidn es

1. Claridad formulada con lerguaje X
apropiado.
Esta expresado en conducia

2. Objetividad observable.

X

Es adecuado el avance, la X
clencia y tecnalogia.

Existe una  organizacion X

X

3. Actualidad

4. Organizaciin ibgica.,

Comprende los aspectos de
cantidad v calidad.
Adecuado para wvalorar los

5. Suficiencla

6. Intencionalidad |aspectos del slslema X
rmetodaldgicn v elentifico.

) Eztd basado en aspactos

7. Consiziancia tedricos v clentificos. X
) En ke datos respecto al

8. Coherencia indicador. X
\ Reszsponde al propdsito de

9. Metodologia investigacion. X

10. Pertenencia El instruments s adecuado al X

tipo de investigacion.
PROMEDIO TOTAL Q7%
SUGERENCIAS

. OPCION DE APLICABILIDAD
El instrumento puede ser aplicado, tal como esta elaborado [ X )

El instrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado ( )
. FIRMA DEL EXPERTO

Mgtr. Yohan Roy Alarcon Cajas
DNI: 46189705

Fuente: Elaboracion Propia




Anexo 12. Validacion de Expertos 1 - % DE QUEJAS

2. TABLA DE VALIDACION PARA EL EXPERTO: % DE QUEJAS

TESIS: Marco de trabajo de Arquitectura Empresarial basados en TOGAF Fecha
ZACHMAN para la gestidn de Ventas en empresas distribuidoras de Productos 13072022

Instrucciones: Deficiente (0-20%) Regular (21-50%) Bueno (51-T0%) Muy Buano

(71 -80%) Excelante (81-100%)
Mediante la evaluacidn de expertos usted tiene la facultad de calificar la tabla de validacidn
del instrumento involucradas mediante una serie de indicadores con punfuaciones
especifiicadas en la tabla, con la valoracién de 0% - 100% (colocar el puntaje porcentual
an el cuadro que considera). Asimismo, se exhorta a las sugerencias de cambioc de items
que crea pertinente, con la finalidad de mejorar la coherencia de los indicadores para su
valoracién.

I ASPECTOS DE VALIDACION

VALORACION
0-20% |21-50% | 51-70% | 71-80% | B1-100%

INDICADOR CRITERIO

La ficha de obsarvacion es

1. Claridad formulada cion languaje X
apropiado.

2. Objetividad Esta expresado en conducta x
obsaenvable.

3 Actualidad E_E a.decual:lcl el_a'.lant:.a. la X
ciencia y tecnologia.

. L Existe una  organizacion
4. Organizacidn dgica. X
&  Suficiencia Comprende ks aspectos de x

canfidad y calidad.
Adecuado para wvalorar los

G. Intencicnalidad | aspectos dal sistema X
matodologico y cantifico.

¥. Consistencia EE.tE.' bm.dﬂ on =sp = X
lesdricos y cientificos.

8. Coherencia !En. los datos respacto  al X
indicador.

) Responde al propdsito de
9. Matodalogia investigacicn. X
10. Parlsnendla El instrumento es adecuado al X

lipo de investigacion.
FROMEDIO TOTAL 8%
SUGERENCIAS

IL. OPCION DE APLICABILIDAD

El instrumento puede ser aplicado, tal como esta elaborado { X )
El instruments debe ser mejorado antes de ser aplicado { )

Il FIRMA DEL EXPERTO

Mgtr. Nemias Saboya Rios
DMI: 42001721

Fuente: Elaboracion Propia




Anexo 13. Validacion de Expertos 2 - % DE QUEJAS

2. TABLA DE VALIDACION PARA EL EXPERTO: % DE QUEJAS

TESIS: Marco de trabajo de Argquitectura Empresarial basados en TOGAF- Fecha
ZACHMAN para la gestidn de Ventas en empresas distribuidoras de Productos 13/07/2022

Instrucciones: Deficiente (0-20%) Regular (21-50%) Bueno (51-70%) Muy Bueno
(71 -80%) Excelente (81-100%)

Mediante la evaluacion de expertos usted tiene |a facultad de calificar la tabla de validacion
del instrumento involucradas medante una sene de indicadores con puntuaciones
especificadas en la tabla, con la valoracion de 0% - 100% (colocar el puntaje porcentual
en &l cuadro que considerg). Asimismo, se exhorta a las sugerencias de cambio de items

que crea pertinente, con la finalidad de mejorar la coherencia de los indicadores para su
valoracion.

I ASPECTOS DE VALIDACION

VALORACION
NMCADOR CRITERIO 0-20% | 21-50% | 51-T0% | 71-80%: | 81-100%
La ficha de obsarvacidn es
1. Claridad formulada con  lenguaje X
aproplado.
) Esta expresado en conducta
2. Objetividad obsarvable. X
Es adecuado el avance, la
3. Achmaldad clencia y teenalogia. X
Existe uma organizacidn
4. Organizacidn ibgica. X
5 Suficiencia Comprande los aspectos de X

cantidad y calidad.

Adecuada para valorar los
6. Intenclonalidad |aspectos dei clstema X
metodoldgico v elentifico.
Ezsta basado en aspectos

7. Consistancia tedricos v clentificos. X
) En los datos respecto al

8. Coherencia indicador. X
\ Responde al propdsito de

9. Metodologia investinacin, X

10. Pertanancia El instruments es adecuado al %

tipo de investigacion.
PROMEDIO TOTAL 9T%
SUGERENCIAS

. OPCION DE APLICABILIDAD
El instrumento puede ser aplicado, tal como esta elaborado [ X )

El instrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado ( )
1. FIRMA DEL EXPERTO

Mgtr. Yohan Roy Alarcon Cajas
DNI: 46189705

Fuente: Elaboracion Propia




Anexo 14. Validacion de Expertos 1 - % DE EFECTIVIDAD DE VENTAS

3. TABLA DE VALIDACION PARA EL EXPERTO: % DE EFECTIVIDAD DE

VENTAS

TESIS: Marco de trabajo de Arquitectura Empresarial bazados en TOGAF Facha
ZACHMAN para |la gestion de Ventas en empresas distribuidoras de Productos 13072022

Instrucciones: Deficiente [(0-20%) Regular (21-50%) Bueno (51-70%) Muy Bueno

(T1 -80%) Excelents (81-100%)
Mediante la evaluacidn de expertos usted tiene la facultad de calificar la tabla de validacian
del instrumento involucradas mediante una serie de indicadores con puntuaciones
especificadas en la tabla, con la valoracién de 0% - 100% (coleocar el puntaje porcentual
an el cuadro que considere). Asimismo, se exhorta a las sugerencias de cambio de tems
que crea pertinente, con la finalidad de mejorar la coherencia de los indicadores para su
valoracion.

I ASPECTOS DE VALIDACION

VALORACION
0-20% |21-50% | 51-70% | 71-80% | 81-100%

INDICADOR CRITERIO

La ficha de observacion es

1. Claridad formulada con lenguaje X
apropiado.

L Esta expresado en conducta

2. Objetividad abservable. X
; Es adecuado &l avance, la

3. Achmidad ciancia y tecnologia. X
F— Existe una organizacion

4. Organizacidn logica. X

5 Suficiencia Comprende los aspectos de X

cantidad y calidad.

Adecuado para valorar los

G&. Intencionalidad | aspactos dal sistema X

metodoldgico y centifico.

Esta basado en aspecios

tesdricos v cientificos.

En los datos respecto al

indicador.

Responde al propdsilo de

invesligacion.

El instrumento es adecusdo al

lipo de investigacion.
PROMEDIO TOTAL 8%

SUGERENCIAS

. OPCION DE APLICABILIDAD

El instrumento puede ser aplicado, tal como esta elaborado { X))

7. Consislencia

8. Coherencia

9. Metodologia

se | »e | |

10. Parienancia

El instrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado { )
. FIRMA DEL EXPERTO

Mgtr. Nemias Saboya Rios
DMI: 42001724

Fuente: Elaboracion Propia




Anexo 15. Validacion de Expertos 2 - % DE EFECTIVIDAD DE VENTAS

3. TABLA DE VALIDACION PARA EL EXPERTO: % DE EFECTIVIDAD DE

YEMIT AN

TESIS: Marco de trabajo de Arguitectura Empresarial basados en TOGAF- Fecha
ZACHMAN para la gestion de Ventas en empresas distribuidoras de Productos 13/07/2022

Instrucciones: Deficiente (0-20%) Regular (21-50%) Bueno (51-70%) Muy Bueno
(71 -80%) Excelente (81-100%)

Mediante la evaluacion de expertos usted tiene |a facultad de calificar la tabla de validacion
del instrumento involucradas mediante una serie de indicadores con puntuaciones
especificadas en la tabla, con la valoracion de 0% - 100% (colocar el puntaje porcentual
en &l cuadro que considere). Asimismo, se exhorta a las sugerencias de cambio de items
que crea pertinente, con la finalidad de mejorar la coherencia de los indicadores para su
valoracion.

l. ASPECTOS DE VALIDACION
VALORACION
SIMCADOR CRITERIQ 0-20% | 21-50% | 51-T0% | T1-B0% | 81-100%
La ficha de observacion es
1. Claridad formulada Comn lerig e X
apropiado.
) Esta expresado en conducla
2. Objetividad observable. X
Ez adecuado el avance, la
3. Actualidad ciancnaytﬂcnrzloﬂia. X
Existe una  organizacidn
4. Drganizacidn lbaica. X
5. Suficisncia Comprende los aspectos de x

cantidad v calidad.

Adecuado para valorar los

6. Intencionalidad |aspectos il slslema X

metodoldgics y clentifico.

Ezsta basado en aspectos

tedricos v clentificns.

En los datos respecto al

IndicAdar.

Rezponde al proposite de

investigackin.

El instrumento es adecuado al

tipo de investigacion.
PROMEDIO TOTAL 9T%

SUGERENCIAS

I OPCION DE APLICABILIDAD

7. Consistencia

8. Coherencia

9. Metodologia

Wl ® | = | X

10. Partenancia

El instrumento puede ser aplicado, tal como esta elaborado ( X )
El instrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado [ )
L. FIRMA DEL EXPERTO

Mgtr. Yohan Roy Alarcon Cajas
DMI: 46189705

Fuente: Elaboracion Propia




Anexo 16. Validacion de Expertos 1 — PRODUCTIVIDAD DE EMPLEADOS

4. TABLA DE VALIDACION PARA EL EXPERTO: PRODUCTIVIDAD DE

EMPLEADOS

TESIS: Marco de trabajo de Arguitectura Empresarial basados en TOGAF Fecha
ZACHMAN para la gestidn de Ventas en empresas distribuidoras de Productos 13072022

Instruccionas: Deficiente (0-20%) Regular (21-50%) Bueno (51-70%) Muy Bueno

(T1 -80%) Excelente (B81-100%)
Mediante la evaluacitn de expertos usted tiene la facultad de calificar la tabla de validacidn
del instrumento involucradas mediante una serie de indicadores con puntuaciones
especificadas en la tabla, con la valoracién de 0% - 100% (colocar el puntaje porcentual
en el cuadro que considere). Asimismo, se exhoria a las sugerencias de cambio de items
que crea pertinente, con la finalidad de mejorar la coherencia de los indicadores para su
valoracian.

I ASPECTOS DE VALIDACION
INDICADOR CRITERIC

VALORACION
0-20% |21-50% | 51-70% | 71-80% | 81-100%

La ficha de obsarvacion es

1. Claridad farmulada con lenguaje X
apropiado.
L Esta expresado en conducta
2. Objetividad obearvabis. X
3 Actuslidad E_E a_dﬂl:u.al:h:- Bl_a'-.'anl:a. la X
ciandcia y tecnologia.
L Existe wuna  organizacion
4. Crganizacicn lagica. X
5 Suficiencia Comprande los aspectos de x

cantidad y calidad.

Adecuado para wvalorar los
G. Intencicnalidad | aspectos dal sistema X
miatodoldgico y dentifico.
Esta basado en aspecios

7. Consistancia tedricos v cientificos. X
8. Coherencia !En. los datos respecto al X

indicadaor.

: Responde al propdsilo de

9. Metodologia investigacion. X
10. Parsnencia I_EI iI'IElI'L:II'I‘lEI‘lh_:I es_a_l:la-cuadcu al X

lipo da investigacion.

PROMEDIO TOTAL 98%

SUGERENCIAS
. OPCION DE APLICABILIDAD

El instrumento puede ser aplicado, tal como estd elaborado { X )

El instrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado { )
. FIRMA DEL EXPERTO

Mgtr. Nemias Saboya Rios
DNI: 42001721

Fuente: Elaboracion Propia




Anexo 17. Validacion de Expertos 2 — PRODUCTIVIDAD DE EMPLEADOS

4. TABLA DE VALIDACION PARA EL EXPERTO: PRODUCTIVIDAD DE

EMPLEADCOS

TESIS: Marco de trabajo de Arguitectura Empresarial basados en TOGAF- Fecha
ZACHMANM para la gestion de Ventas en empresas distribuidoras de Productos 130712022

Instrucciones: Deficiente (0-20%) Regular (21-50%) Bueno (51-70%) Muy Bueno
(71 -80%) Excelente (81-100%)

Mediante la evaluacion de expertos usted tiene |a facultad de calificar la tabla de validacion
del instrumento involucradas mediante una sene de indicadores con puntuaciones
especificadas en |a tabla, con la valoracion de 0% - 100% (colocar el puntaje porcentual
en &l cuadro que considere). Asimismo, se exhorta a las sugerencias de cambio de items
gue crea pertinente, con la finalidad de mejorar la coherencia de los indicadores para su
valoracion.

L ASPECTOS DE VALIDACION

VALORACION
0-20% | 21-50% | 51-70% | 71-80% | 81-100%

INDICADOR CRITERID

La ficha de observacion es

1. Claridad formulada con  lenguaje X
aproplado.
, Esta expresado en conducla
2. Objetividad obsarvable. X
Es adecuado el avance, la
3. Actualidad clancia y tecnolodgia. X
Existe una organizacion
4. Organizacidn igica. X
5. Suficlencia Comprenda los aspectos de X

cantidad v calidad.

Adecuado para wvalorar los
6. Intencionalidad |aspectos del sistema X
metodoldgico y clentificn.
Esta basado en aspectos

7. Consleiancia tedricos v clentificos. X
) En los datos respecto  al
8. Coherencia indicadar. X
9. Metodslogia Responde al propdsito de X
investigacion.
10. Pertenencia El instrumemnto ¢s adecuado al X

tipo de investigacion.
PROMEDIO TOTAL 7%
SUGERENCIAS

. OPCION DE APLICABILIDAD

El instrumento puede ser aplicado, tal como esta elaborado ([ X )

El instrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado ( )

. FIRMA DEL EXPERTOD

Mgtr. Yohan Roy Alarcon Cajas
DNI: 46189705

Fuente: Elaboracion Propia




Anexo 18. CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO POR EXPERTOS 1

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO POR EXPERTOS

DIMENSIOMNES [ ITERMS

PERTINENCIA

RELEVAMNCLA

CLARIDAD

1|

ND

5l

MO

Sl

MO

SUGEREMCIAS

DIMEMSION: PROCESO DE VENTAS

INDICADOR: CONTROL DE VENTAS
Cv Vv
_Cp

DIMEMSION: CALIDAD DEL PRODUCTO
INDICADOR: % DE QUELAS

% RC 100
Q=yvE*

DIMEMSION: EFICIENCIA DE VENTAS
INDICADOR: % DE EFECTIVIDAD DE VENTAS

WEY i 100
=_—x
VE

DIMEMSION: EFICIENCIA DE VENTAS
INDICADOR: PRODUCTIVIDAD DE
EMPLEADOS

_ NAR
— NHT

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinign de aplicabilidad: Aplicable [ X]

Especialidad del validador:

'Pertinencia: El item cormesponde 8l concepto tedrico formulada

Aplicable después de corregir

Rebevancia: £l item es apropiado pars representar &l componente o dimension especifica del construcio
Hiaridad: S= entiends sin difcultad alguna & enunciedo del ilem, es conciso, sxacto y drecio

Maots: Sufckencia, e dice suficienca cuanda los ilems plameados son suficentes para medir la dmensaidn

No aplicable [ ]

13 de Julio del 2022
."f:‘"

L Fod

Mgtr. Nemias Saboya Rios
DMI: 42001721

Fuente: Elaboracion Propia




Anexo 19. CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO POR EXPERTOS 2

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO POR EXPERTOS

DIMEMSIONMNES / ITEMS

PERTINENCIA

RELEWAMNCIA

CLARIDAD

1 N

) N

) WO

SUGEREMNCIAS

CHMEMSION: PROCESD DE WENTAS
INDICADOR: CONTROL DE WENTAS

v 77
P

DIMENSION: CALIDAD DEL PRODUCTO
INDICADOR: % DE QUEIAS

%0 = x 100
Q=yvp*

CIMEMSION: EFICIENCIA DE VENTAS
INDICADOR: % DE EFECTIVIDAD DE VENTAS

Vv

DIMEMNSION: EFICIENCIA DE VENTAS
INDICADOR: PRODUCTIVIDAD DE
EMFLEADOS

— NAR
~ NHT

Obsearvaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ X ]

Especialidad del validador:

iPertinencia: El iiem coresponda al concapto tedrico formulada.
*Redevancia: El item es apropiado para represeniar al componente o dimensidn especifica del consbrucha
SClaridad: Sa entiende sin dificuliad eliguna &l enunciado del fem, es condso, execto y dinscio

Aplicable después de corregir [ ]

Mota: Sufidencia, se dica suficiencia cuanda los items planteados son suficientes para medir la dimensidn

Mo aplicable [ ]

13 de Julio del 2022

Mgtr. Yohan Roy Alarcon Cajas
DMl 46189705

Fuente: Elaboracion Propia




Anexo 20. Confiabilidad de férmulas por V de Aiken

CONFIABILIDAD POR COEFICIENCIA V DE AIKEN A LA VALIDACION DE LAS FORMULAS

ITEMS EXPERTO 1 EXPERTO 2 V DE AIKEN
DIMENSION: PROCESD DE VENTAS
INDICADOR: CONTROL DE VENTAS 1 1 1
Ccv =%
DIMENSION: CALIDAD DEL PRODUCTO
INDICADOR: % DE QUEJAS
. 1 1 1
%0 =!'I'F x 100
DIMEMNSION: EFICIENCIA DE VENTAS
INDICADOR: % DE EFECTIVIDAD DE VENTAS
- 1 1 1
WEV = —1 100
VP
DIMEMNSION: EFICIENCIA DE VENTAS
INDICADOR: PRODUCTIVIDAD DE EMPLEADOS 1 1 1
~ NAR
~ NHT
Promedio Total 1

=

n {c-1))

El coeficiente de V de Aiken es de 1, esto
significa gue el instrumento de recoleccion de
datos tiene un buen nivel de validez, debido a
gquev =028

Fuente: Elaboracion Propia




Anexo 21. Carta de Presentacion

“Afic del Fortalecimiento de |a Sobefania Nacional”

CARTA DE PRESENTACION

Por el medio del presente documento, ofrecemos un saludo cordialmente al Gerente
General de la empresa TRENDY PIURA EIR L., al sefior José Luis Zarate Juste, al
cual nog dirigimos con el motivo de solicitarle que nos de el permisc necesario para
redlizar la elaboracion de nuestro provecto de investigacion, el cual lleva como titulo:
“Marco de trabajo de Arquitectura Empresanal basados en TOGAF-ZACHMAN",
empleando la informacion necesaria de su empresa. Teniendo como objetivo
“Determinar la efectividad del Marco de tfrabajo de Arquitectura Empresanal basados
en TOGAF-FACHMAM" en la gestion de ventas en empresas distribuidoras de
productos”.

Azegurandole a usted v a sus trabajadores que la recoleccion de informacion sera
totalmente confidencial v andnima, le pedimos que tenga en consideracion nuestro

proyecto de investigacion, v agradecerle por el tiempo tomado. Sin nada mas que
agregar, nos despedimos, deseandole gue tenga un buen dia.

Migrcoles 29 de junio del 2022

Mombre del investigador:
Guido Conde, Andersson Jaime

DMl 73845304 Firma del investigador
Mombre del investigador: A

i
Zarate Bamreda, Ervan Enrigue g

OMI: 73061040 Huella del investigador

Fuente: Elaboracion Propia




Anexo 22. Carta de Aceptacién de la Empresa

=

Sefior:

“Afo del Fortalecimiento de la Soberania Nacional”

Zarate Justo, José Luis
Presenia:
De nuestra consideracion:

Sirva la presente para saludarie cordiaimente y a la vez comunicarie que su
solicitud de autorizacion para realizar el proyecto de investigacion, tituleda
“Marco de trabajo de Arquitectura Empresarnial basados en TOGAF-ZACHMAN
para la gestidn de Ventas en empresas distribuidoras de Productos”, el cual ha
sido aceptada por nuestra organizacion,

« Titulo del proyecto de investigacién: “Marco de trabajo de Arquitectura
Empresarial basados en TOGAF-ZACHMAN para la gestion de Ventas en
empresas distribuidoras de Productos.”

« Objetivo: Determinar la efectividad del Marco de trabajo de Arquitectura
Empresarial basados en TOGAF-ZACHMAN en la gestion de ventas en
emprasas distribuidoras de producios.

Es importante recordarie que la informacion de la investigacion sera confidencial
y andnima, la cual es |la propledad de TRENDY PIURA ELR.L, asl como &
compromiso de entregarie su proyecto de investigacion final, y comunicarncs en
la focha correcta en la sustentacion del mismo. Esperamos que su investigacion
sea de gran aporie para nuestra institucion. Sin otro particular, me despido.

Viemes 01 de julio del 2022

Zarate Justo, José Luis

DNI:00256938

Fuente: Elaboracién Propia




Anexo 23. Carta de Consentimiento informado

=

Por el medio del presente documento confirmo mi consentimiento para participar en la

“Ano del Fortalecimiento de la Soberania Nacional®
DECLARACION DE CONSENTIMIENTO INFORMADO

investigacién denominada: “Marco de trabajo de Arquitectura Empresarial basados en
TOGAF-ZACHMAN para la gestion de Ventas en empresas distribuidoras de
Productos”

Se me ha explicado que mi participacion consistird en lo siguiente:

» Responder con la verdad y que la informacion brindada sera confidencial y
andnima.

= La participacion en la investigacion puedo retirarme en cualquier momento, o
simplemente no participar en el estudio.

Acepto voluntariamente participar en esta investigacién y comprendo que cosas voy a
hacer durante la misma.

Nombre del participante: : RA ELRL.

Zarate Justo, José Luis

DNI-00256938 Firma del participante

Nombre del investigador:

Guido Conde, Andersson Jaime

DNI: 73945804 Firma del investigador
-~

Nombre del investigador: & eh"

Zarate Barreda, Bryan Enrique i

Fuente: Elaboracién Propia




Anexo 24. Autorizacion para larealizacion y Difusién de Resultados de la

Investigacion

=

AUTORIZACION PARA LA REALIZACION Y DIFUSION DE RESULTADOS
DE LA INVESTIGACION

“Afno del Fortalecimiento de la Soberania Nacional”

Por medio del presente documento, Yo JOSE LUIS ZARATE JUSTOS
identificado con DNI N" 00256938, teniendo como numero de contaclo
972688807, y representante legal de TRENDY PIURA E.ILR.L, autorizo a
ZARATE BARREDA BRYAN ENRIQUE y ANDERSSON JAIME GUIDO CONDE
identificados con los DNI N* 73061040 y 73945804 a realizar la investigacion
titulada: "Marco de trabajo de Arquitectura Empresarial basados en TOGAF-
ZACHMAN para la gestion de Ventas en empresas distribuidoras de Productos™
y a difundir los resultados de la investigacion utilizando el nombre de TRENDY
PIURAE.LR.L.

Piura, 19 de octubre del 2022

|'. \ E.LR,L.
e PR

mu\naﬂx‘_{nw .
JOSE LUI E JUSTOS

DNI N* 00256938

CARGO EN LA ENTIDAD: GERENTE GENERAL

NOMBRE DE LA ENTIDAD: TRENDY PIURAE.LR.L

Fuente: Elaboracion Propia




Anexo 25. Evidencia de las Reuniones con la empresa TRENDY PIURA
E.LR.L.
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Anexo 25: Desarrollo del Marco de trabajo de Arquitectura Empresarial
basados en TOGAF-ZACHMAN para la gestion de Ventas en empresas
distribuidoras de Productos



INTRODUCCION

A continuacion, se presentard el desarrollo del Marco de trabajo de Arquitectura
Empresarial para la gestion de Ventas en empresas distribuidoras de Productos, la
cual estd basada en la unién de los marcos de trabajo de TOGAF y ZACHMAN,
dando origen a una arquitectura hibrida personalizada para las empresas que
comportan el rubro de la distribucion de productos, este marco de trabajo hibrido
cuenta con las siguientes fases, las cuales son: Fase preliminar, Modelo de
Negocio, arquitectura del sistema de informacién, Modelo tecnolégico,
oportunidades y soluciones, planeamiento de migracion y gestion del cambio, las
cuales se pueden visualizar en la Tabla 24. Por otro lado, el desarrollo de este
marco de trabajo busca traer estandares apropiados para el desarrollo de la
arquitectura empresarial, beneficiando la gestion de ventas de las empresas

encargadas en la distribucion de productos.

Tabla 24. Resumen de las Fases de los marcos de trabajos

FASES FASES FASES MOTIVO ENTREGABLES
TOGAF | ZACHMAN | ELEGIDAS SELECCCIONADOS
e Establecer la
direccién del

desarrollo

La utilizacion de la

o empresarial en
fase preliminar para L
base a la mision y
el desarrollo de la
vision de la

arquitectura
empresarial consiste
en poder conocer el

organizacion.
e Definir las areas de

estado actual de la alcance del
FASE FASE emoresa proyecto, teniendo
PRELIM | ALCANCE | PRELIMINA estzbleci;endo los claro las la
INAR R (TOGAF) o funcionalidad de
principales .
estas areas.
encargados en su
e Establecer los

funcionamiento,
definiendo sus
principios del negocio
y los procesos de
negocio.

participantes  del
proyecto que se
veran involucrados
en el ciclo de vida
del proyecto.

e Definir los
Principios de




Negocio de la
empresa, teniendo
mayor ventaja
respecto a su
gestion de ventas.
Adaptacion del
Marco de Trabajo
de TOGAF
respecto a la
arquitectura de la
empresa
distribuidora de
productos.

Mapa de Procesos
de la empresa.

ARQUIT
ECTUR
A DE

VISION

ARQUIT

ECTUR

A DE

NEGOCI
o)

MODELO
DE
NEGOCIO

MODELO
DE
NEGOCIO
(ZACHMAN)

Para la eleccion del
modelo empresarial
para esta fase, se
tomd en cuenta que
emplea de manera
concisa el desarrollo
de la arquitectura de
visibn y negocio del
TOGAF, permitiendo
la definicion de los
procesos actuales y
la elaboracion de los
procesos que se
desea alcanzar,
ademas del mercado
donde apunta Ila
empresa.

Modelo de
Negocio: ¢Qué? —
El cual solicita el
diagrama de
Entidad-Relacion
de la gestién de
ventas de la
empresa.

Modelo de
Negocio: ¢Cbémo?
— Modelado de los
procesos de
negocio dentro de
la  gestion de
ventas de la
empresa en el
estado (AS IS).
Modelo de
Negocio: ¢Como?
— Modelado de los
procesos de
negocio dentro de
la  gestion de
ventas de la
empresa (TO BE).

Modelo de
Negocio: ¢ Por
que? -

Planificacion del




Negocio de la
empresa.

Andlisis GAP del
Modelo de Negocio

Definir la
Arquitectura de
Se escogio la fase de Datos de la
arquitectura de empresa (AS IS)
sistema de Definir la
informacion del Arquitectura de
i Aplicacion I
ARQUIT| e o | ARQuITECT | 100K, ebte | piecres e
ECTUR DE URA DEL gonocer con IDma or DefFi)nir la
A DEL SISTEMA . Y !
SISTEM SISTEMAS DE claridad el estado Arquitectura de
A DE DE INFORMACI actual de la Datos de la
INFORMA . arquitectura de empresa (TO BE)
INFORM CION ON aplicaciones y datos Defini |
ACION (TOGAF) | 2PIe& y : efinir a
ademas de poder Arquitectura de
establecer el objetivo Aplicaciones de la
que se planea empresa (TO BE)
alcanzar de ambas Andlisis GAP de
arquitecturas. Arquitectura  de
Sistemas de
Informacion
Modelo
tecnolégico:
¢, Como? — Modelo
de Disefio de
Se empleé6 el modelo tecnologia (AS IS)
tecnoldgico del Modelo
ZACHMAN, debido a tecnolégico:
. PAndan 3
ARQUIT gue nos .peNrmltlo cDoqde.
MODELO | conocer el disefio de Arquitectura de
ECTUR MODELO : . .
.. | TECNOLOG | las tecnologias, tecnologia (AS IS)
A TECNOLO :
ICO conociendo su Modelo
TECNO GICO o L.
LOGICA (ZACHMAN) | comunicacion entre tecnologico:
estas, y su ¢,Como? — Modelo

arquitectura que
estas presentan en la
organizacion.

de Disefio de
tecnologia (TO BE)
Modelo
tecnoldgico:
¢,Doénde? -
Arquitectura de
tecnologia (TO BE)




Andlisis GAP de
Modelo

Tecnoldgico
La fase de
oportunidades y
soluciones del
TOGAF fue elegida
SI\FI)I?)i-[I; ESPECIFI | OPORTUNI ggggloefe?ﬁ pgr:"gz e Elaboracién  del
oy | CACION | DADESY | = *°°°" ge o | plan de Capacidad
DETALLAD | SOLUCION P . e Elaboracion del
SOLUCI A ES (TOGAF) empresa, y la hoja de lan de It _
ONES ruta que se planea plan de flinerario
seqguir para el
cumplimiento de las
propuestas
establecidas.
Se escogio el
desarrollo del plan de
PLANEA | £\ ipRESA | PLANEAMIE | M9racion - del
MIENTO TOGAF, debido a : .,
DE EN NTO DE ue permite  definir | Plan de Migracion.
iara | FUNCIONA | MIGRACION f(')s ti’fampos o
. MIENT TOGAF . C
CION © (TOGAF) migracion de la
arquitectura actual al
destino.
Se utilizé la gestidon
de cambios del
GESTIO GESTION TOGAF, debido a
N DEL gue cuenta con la e
DEL . e Identificacion de
CAMBIO finalidad de la .
CAMBIO DE o los Riesgos
DE definicibn de los e
ARQUITECT | . e Mitigacion de
ARQUIT riesgos que se ,
URA Riesgos
ECTUR puedan presentar
(TOGAF)
A tras la nueva
arquitectura
empresarial.

Fuente: Elaboracion adaptada de Ocampo (2019, p. 86)

DESARROLLO DEL MARCO DE TRABAJO HIBRIDO BASADO EN TOGAF Y
ZACHMAN

De acuerdo a Ocampo (2019, p. 86) el modelo del marco de trabajo hibrido basado

en el TOGAF y ZACHMAN, se puede emplear de la siguiente manera (Ver Figura

14). Debido a que las fases del marco de trabajo de Zachman son equivalentes a




las fases del TOGAF, dando como origen al siguiente modelo hibrido, basandose

en ambos marcos de trabajo.

PRELIMINAR
(TOGAF)

A) MODELO DE
NEGOCIO
(ZACHMAN)

B) ARQUITECTURA
DEL SISTEMA DE
INFORMACION

(TOGAF)

F) GESTION DEL
cAmMBIO
(TOGAF)

C) MODELO
TECNOLOGICO
(ZACHMAN)

E) PLANEAMIENTO
DE MIGRACION
(TOGAF)

D) OPORTUNIDADES
¥ SOLUCIONES
(TOGAF)

Figura 14. Modelo de marco de trabajo basado en Ocampo (2019, p. 86)

Fase Preliminar:

En el desarrollo de la fase Preliminar, tiene la responsabilidad de preparar el
proyecto de la arquitectura, buscando el desarrollo exitoso de la arquitectura
empresarial, teniendo la definiciébn de las capacidades que presenta la empresa
(Plasencia y Rodriguez, 2018, p. 32). Para visualizar la fase preliminar dentro del

modelo de marco de trabajo hibrido, fijarse en la Figura 15.

PRELIMINAR
(TOGAF)

A) MODELO DE
NEGOCIO
(ZACHMAMN)

B) ARQUITECTURA
DEL SISTEMA DE
INFORMACION
(TOGAF)

F) GESTION DEL
camMBIO
(TOGAF)

E) PLANEAMIENTO C) MODELO

DE MIGRACION
(TOGAF)

TECNOLOGICO
(ZACHMAN)

D) OPORTUNIDADES
¥ SOLUCIONES
(TOGAF)

Figura 15. Fase Preliminar del Marco de Trabajo Hibrido



Por otro lado, Ocampo (2019, p. 87) indica que los entregables dentro de la fase

preliminar son los siguientes:

Establecer la direccion del desarrollo empresarial en base a la mision y vision
de la organizacion, estableciendo los objetivos estratégicos de la organizacion
(Enla Tabla 25, se ensefiara el desarrollo de los objetivos estratégicos SMART).

Tabla 25. Plantilla de las Areas de Alcance del Proyecto

S M A R T
(ESPECIFICO) | (MEDIBLE) | (ALCANZABLE) | (RELEVANTE) | (TIEMPO)
Se describe el Se define
objetivo Se ingresa . ' el tiempo

» .. | Se define la|Se define la _
especifico que | la medicion _ necesario

o meta  alcanzar | relevancia del
se desea | del objetivo o o para

o con el objetivo objetivo
alcanzar de | estratégico alcanzar
forma clara el objetivo

Fuente: Elaboracion Propia
Definir las areas de alcance del proyecto, teniendo claro las funcionalidades
de estas areas (En la Tabla 26, se mostrara un ejemplo de llenado de este

entregable).

Tabla 26. Plantilla de las Areas de Alcance del Proyecto

AREAS FUNCIONALES FUNCION

Aqui se debe ingresar
las areas que conforman | Se debe redactar el funcionamiento del area

la empresa distribuidora | que se esta mencionando.

de productos.

Fuente: Elaboracién Propia
Establecer los participantes del proyecto que se veran involucrados en el
ciclo de vida del proyecto (Se visualizara la plantilla del entregable a

presentar en la Tabla 27.

Tabla 27. Plantilla de los Integrantes del Proyecto

Integrantes del Proyecto




Rol Dentro del

Proyecto

Descripcion de la funcion

Se define el rol que
ocupara cada miembro
responsable del

desarrollo del proyecto

Describe las funciones que tendran que cumplir
los encargados del rol seleccionado,
realizando la definicibon de las funciones a

cumplir de los integrantes del proyecto.

Fuente: Elaboracion Propia

e Definir los Principios de Negocio de la empresa, teniendo mayor ventaja

respecto a su gestion de ventas (Se puede visualizar en la Tabla 28, la

manera de elaborar los principios de las empresas distribuidoras de

productos).

Tabla 28. Plantilla de Principios de Empresas Distribuidora de Productos

Principios de Empresas distribuidoras de Productos

Nombre En esta casilla se pondra el nombre del principio a definir.

Enunciado Se redacta la descripcion del principio a mencionar.

Justificacién | Se redacta el motivo del principio.

S Se desc
Implicaciones

riben los posibles factores necesarios para el

cumplimiento del principio.

Fuente: Elaboracion Propia.

e Adaptacion del Marco de Trabajo de TOGAF respecto a la arquitectura de la

empresa distribuidora de productos, se seleccionan los entregables que se

emplearan en las siguientes fases, las cuales se pueden visualizar en la

Tabla 29.

Tabla 29. Adaptacion de los entregables de la Arquitectura Empresarial Hibrido

FASES DE LA ARQUITECTURA
EMPRESARIAL

ENTREGABLES A PRESENTAR




e (Qué? — Diagrama de Entidad -
Relacién

e COmo? — Procesos de Negocio (AS IS

MODELO DE NEGOCIO —TO BE)

e ¢ Por Qué? — Planificacion del Negocio
de la empresa

e Andlisis GAP de Modelo de Negocio

e Arquitectura de Datos (AS IS — TO BE)
e Arquitectura de Aplicaciones (AS IS —

ARQUITECTURA DEL SISTEMA
TO BE)

DE INFORMACION
e Andlisis GAP de Arquitectura de

Sistemas de Informaciéon

e ;COmo? — Modelo de Disefio de
tecnologia (AS IS — TO BE)
MODELO TECNOLOGICO e ¢Donde? - Arquitectura de Tecnologia

(AS IS — TO BE)

e Andlisis GAP de Modelo Tecnoldgico

OPORTUNIDADES Y e Plan de Capacidad
SOLUCIONES ¢ Plan de ltinerario
PLANEAMIENTO DE

. e Plan de Migracion
MIGRACION

i e Identificacién de los Riesgos
GESTION DEL CAMBIO
e Mitigacion de Riesgos

Fuente: Elaboracion Propia.

e Mapa de Procesos de la empresa, el modelo de elaboracion se puede

visualizar en la Figura 16.




NOMBRE DE LA
EMPRESA

Proceso Estrategico

Se redactan los procesos
estrategicos que emplea la empresa

Proceso Operativos

Se redactan los procesos Operativos
de la empresa

SALIDA

ENTRADA

Proceso Apoyo

Se redactan los procesos que sirven como
soporte a los procesos operativos

Las necesidades El cumplimiento
que se pueden de las necesidad
obtener del del entorno

entorno

Figura 16. Modelo de Mapa de Procesos

Fase A — Modelo de Negocio

En esta fase, se hace el desarrollo de acuerdo a la visién del negocio, teniendo un
enfoque de acuerdo al valor y agilidad de las Tl dentro de la empresa, buscando la
manera de una comunicacién efectiva (Cérdova, 2018, p. 29). La ubicacién de esta

fase, se puede visualizar en la Figura 17.

PRELIMINAR
(TOGAF)

A) MODELO DE
NEGOCIO
(ZACHMAMN)

B) ARQUITECTURA
DEL SISTEMA DE
INFORMACION
(TOGAF)

F) GESTION DEL
CAMBIO
(TOGAF)

C) MODELO
TECNOLOGICO
(ZACHMAN)

E) PLANEAMIENTO
DE MIGRACION
(TOGAF)

D) OPORTUNIDADES
¥ SOLUCIONES
(TOGAF)

Figura 17. Fase Modelo de Negocio del Marco de Trabajo Hibrido



Por otro lado, Ocampo (2019, p. 89) brinda informacién respecto a los entregables
que deben ser proporcionados durante esta fase, los cuales muestran mayor

importancia tras la fase preliminar, estos son:

e Modelo de Negocio: ¢Qué? — El cual solicita el diagrama de Entidad-
Relacion de la gestion de ventas de la empresa, el cual se graficara con la

utilizacion de las figuras que se pueden apreciar en la Tabla 30.

Tabla 30. Elaboracion del Diagrama Entidad - Relacion

FIGURA DESCRIPCION

) Es la entidad involucrada en los procesos de
Entidad

la empresa

Son los atributos que poseen las entidades,

teniendo la funcionalidad de demostrar que

valores poseen las entidades.

Tiene la funcionalidad de demostrar la
Relacion relacion que existe entre las entidades, siendo

presentado en Verbos.

Fuente: Elaboracion Propia.

¢ Modelo de Negocio: ¢ Como? — Modelado de los procesos de negocio dentro
de la gestion de ventas de la empresa en el estado (AS IS — TO BE), este
entregable se desarrollara con la utilizacion del BPMN, sirviendo como
lenguaje de comprension universal de los procesos, se recomienda el uso
de la herramienta del Bizagi para el modelado del flujo de procesos (Ver
Tabla 31).

Tabla 31. Descripcion de notaciéon del BPMN




NOTACION DESCRIPCION

Cuenta con la funcionalidad de iniciar el
O proceso que se esta graficando, dando el

inicio de las actividades.

Tiene la responsabilidad de informar cuando
O se termina el proceso, culminando las

actividades.

Cuenta con la responsabilidad de documentar
la actividad realizada de manera secuencial

durante el proceso

La compuerta tiene la responsabilidad de
obtener posibles eventos, ya sean de manera
positiva 0 negativa de acuerdo a las
respuestas que puedan obtener

Su finalidad es demostrar el uso del depdésito de
[5}55?5;1 datos de la informacion, llegando a realizar
actividades como consulta o actualizacion de la

informacion.

La representacion del Pool tiene la funcionalidad
de resguardar todos los procesos que se veran

afectados por el autor y las tareas que este lleva.

Fuente: Elaboracién Propia

e Modelo de Negocio: ¢Por qué? — Planificacion del Negocio de la empresa,
el cual se elaborara con la ayuda del Modelo del Canvas, permitiendo
conocer a fondo la direccion del negocio donde desea alcanzar la empresa

(Visualizar en la Tabla 32).

Tabla 32. Elaboracion del Modelo Canvas

ASOCIACIONES | ACTIVIDADES | PROPUESTA RCE(')‘QE'(S’SN SEGMENTO
CLAVE CLAVE DEVALOR | S 022 | DE CLIENTE




Se ingresan los
responsables
externos de la
empresa que

brindan material
de importancia

para su
desarrollo
econdmico.

Se ingresan
las actividades
que realiza la
empresa

RECURSOS
CLAVE

Son los
recursos de
importancia de
la empresa

Se redacta la
relacion de la
Se describe empresa
la propuesta respectq a sus
que puede consumidores.
ofrecer la
empresa CANALES
frednte a las Son las vias
emas. por donde se
transmite la
empresa

Se describe
el mercado al
cual apunta
la
organizacion,
estableciendo
el nicho del
negocio.

ESTRUCTURA DE COSTOS

VIAS DE INGRESO

Se describe los gastos que
realiza la empresa para el

Se redacta los eventos donde la empresa
obtiene ganancias.

cumplimiento de sus actividades

Fuente: Elaboracion Propia.

e Analisis GAP del modelo de Negocio, consiste en redactar los cambios que

se veran afectados tras la emplear las herramientas tecnoldgicas (Visualizar

en la Tabla 33).

Tabla 33. Plantilla para el Analisis GAP del Modelo de Negocio

LINEA BASE

OBJETIVO

Se redacta el proceso
actual de la
organizacion (AS IS)

NUEVO

Se redacta la propuesta
de mejora (TO BE)

Se ingresa la
herramienta necesaria
para el cambio

Se ingresa los datos
obtenidos tras utilizar el
cambio

ELIMINADO

Se redacta el proceso
eliminado tras el cambio

Fuente: Elaboracion Propia

Fase B — Arquitectura del Sistema de Informacion

Respecto al desarrollo de la fase de arquitectura del sistema de informacion, tiene

la responsabilidad de analizar y definir el desarrollo de los datos actual de la




empresa, y el destino donde se quiere llegar con el desarrollo de los mismos

(Plasencia y Rodriguez, 2018, p. 32). Ver Figura 18.

PRELIMIMNAR
(TOGAF)

A} MODELO DE
MNEGOCIO
(ZACHMAN)

F) GESTIOMN DEL
CcCAMBIO
(TOGAF)

E) PLANEAMIENTG
DE MIGRACIGON
(TOGAF)

D) OPORTUNIDADES
¥ SOLUCIOMNES

(TOGAF)

B) ARQUITECTURA
DEL SISTEMA DE
INFORMACION
(TOGAF)

<) MODELO

TECMNOLOGICO
(ZACHMAN)

Figura 18. Fase Arquitectura del Sistema de Informacion del Marco de Trabajo

Hibrido

De acuerdo a Ocampo (2019, p. 89) la fase de arquitectura de sistema requiere la

definicion de los siguientes entregables, significando de manera importante para el

destino a donde se desea llegar al respecto de la arquitectura empresarial, estos

son:

e Definir la Arquitectura de Datos de la empresa (AS IS - TO BE), la

elaboracion del siguiente entregable se desarrollard de acuerdo al UML, los

programas recomendados para su elaboracion son: StarUML, LucidChart,

etc. Se puede visualizar en la Figura 19.

Se define la relacion de
multiplicidad de las
clases

/ \
1..* 1
Relacion

Clase 1

Se redacta las clases que
conformaran los datos de la
arquitectura

Se ingresa la relacion
con la que cuentan
estas Clases

Clase 2

Teniendo el primer vistazo para la
elaboracion y desarrollo la base de
datos

Figura 19. Plantilla para la Elaboracion de la arquitectura de Datos




e Definir la Arquitectura de Aplicaciones de la empresa (AS IS — TO BE),
teniendo la responsabilidad de diseiar la arquitectura de aplicaciones que
son utilizadas en la empresa, Ver Figura 20.

GSE DE DATOS
USUARIO %

Encargados en la
utilizacion de las
herramientas

\

STAKEHOLDERS
Relacion entre los datos
y los diferentes
aplicativos que se
empleen en la empresa

APLICACIONES El cumplimiento

de satisfaccidn
para las partes
interesadas

COMPLACER

—

Figura 20. Plantilla para la Elaboracion de la arquitectura de Aplicaciones

e Andlisis GAP de Arquitectura de Sistemas de Informacién, consiste en
redactar los cambios que se veran afectados en la arquitectura de

aplicaciones y datos tras emplear las herramientas tecnolégicas (Visualizar
en la Tabla 34).

Tabla 34. Plantilla para el Analisis GAP de Arquitectura de Sistemas de Informacién

HINSASIETAES Se redacta el proceso
actual de la NUEVO
OBJETIVO organizacion (AS IS)
Se ingresa la Se ingresa los datos
Se redacta la propuesta . , . -
. herramienta necesaria obtenidos tras utilizar el
de mejora (TO BE) : :
para el cambio cambio
ELIMINADO S_e_redacta el proceso
eliminado tras el cambio

Fuente: Elaboracion Propia



Fase C — Modelo Tecnolégico

Respecto al desarrollo de esta fase, esta permite conocer las limitaciones de la
tecnologia, entendiendo los materiales que posee la empresa, y el modo de uso de
estos, generando un reporte de los componentes de la empresa, y las limitaciones

gue estas presentan (Ocampo, 2019, p. 91). Ver Figura 21.

PRELIMINAR
(TOGAF)

A) MODELO DE
NEGOCIO
(ZACHMAN)

B) ARQUITECTURA
DEL SISTEMA DE
INFORMACION

(TOGAF)

F) GESTIOMN DEL
CAMBIO
(TOGAF)

€) MODELO
TECNOLOGICO
(ZACHMAN)

E}) PLANEAMIENTO
DE MIGRACION
(TOGAF)

D) OPORTUNIDADES
¥ SOLUCIONES
(TOGAF)

Figura 21. Fase Modelo Tecnolégico del Marco de Trabajo Hibrido

Respecto a los entregables, Ocampo (2019, p. 90) informa al respecto de los
entregables de esta fase, por otro lado, también se realizdé una interpretacion de
acuerdo a las columnas ya existen en fases anteriores, de esta manera se empleé
las columnas de Zachman més convenientes de acuerdo a Gerber et al. (2020, p.

386), teniendo como entregables:

e Modelo tecnoldgico: ¢ Como? — Modelo de Disefio de tecnologia (AS IS—-TO
BE), se elaborara de acuerdo a las arquitecturas de negocio, datos,
aplicaciones y tecnoldgica de la empresa, demostrando la relacion entre
ellos, el programa recomendado para su elaboracion es ArchiMate, se puede

visualizar en la Figura 22.



[ NEGOCIO ]

SE INGRESAN LOS DATOS DE LO PARTICIPAN DENTRO DE
LA ARQUITECTURA DEL NEGOCIO

DATOS

SE INGRESA EL ENCARGADO DEL ALMACENAMIENTO DE

INFORMACION DE LA EMPRESA TAMBIEN INFORMAR

SOBRE LA NECISDAD DE
RELACIONAR LA

COMUNICACION ENTRE
] ARQUITECTURAS.

[ APLICACIONES

SE INGRESAN LAS APLICACIONES QUE SE ESTAN
EMPLEANDO EN EL DESARROLLO DE LAS ACTIVIDADES
DE LA EMPRESA

TECNOLOGIA ]

SE INGRESAN LOS EQUIPOS TECNOLOGICOS QUE SON
UTILIZADOS PARA EL DESARROLLO DE ACTIVIDADES DE
LA EMPRESA

Figura 22. Plantilla para la elaboracion del Modelo de Disefio de Tecnologia

e Modelo tecnologico: ¢ Dénde? — Arquitectura de tecnologia (AS IS — TO BE),
Este entregable se encargara en realizar el modelado del disefio tecnoldgico

de la empresa distribuidora de productos, el cual se puede visualizar en la

Figura 23.

CONECTIVIDAD
A INTERMNET

ECQuUIPOS PUNTO DE
TECNOLGICOS ACCESO APLICACIONES

—_— . .
— Aplicaciones que
e — —_— utilice la empresa

. El punto de acceso a
Herramientas conexidén a internet
tecnoldgicas que
pPosea la empresa
BASE DE DATOS
Espacios de

almacenamiento que
emplee la empresa

Figura 23. Plantilla para la elaboracion del Modelo de Disefio de Tecnologia

e Andlisis GAP del modelo tecnolégico, consiste en redactar los cambios que

se veran afectados tras la emplear las herramientas tecnolégicas (Visualizar

en la Tabla 35).

Tabla 35. Plantilla para el Analisis GAP del Modelo Tecnolégico



HINER BASE Se redacta el proceso

actual de la
organizacion (AS 1IS)

OBJETIVO

NUEVO

Se ingresa la
herramienta necesaria
para el cambio

Se redacta la propuesta
de mejora (TO BE)

Se ingresa los datos
obtenidos tras utilizar el
cambio

Se redacta el proceso

ELIMINADO . ]
eliminado tras el cambio

Fuente: Elaboracion Propia

Fase D — Oportunidades y Soluciones

Respecto a esta fase, tiene el enfoque de planificar la implementacion, logrando

identificar todos los proyectos que se van agregar, los cuales son los resultantes de

las fases anteriores, también logra ejecutar la version inicial de la hoja de ruta,

también conocido como plan de itinerario. (Lavado, Luna y Montalvo, 2019, p. 28).

Ver Figura 24.

PRELIMIMNAR
(TOGAF)

A) MODELO DE
NEGOCIO
(ZACHMAN)

F) GESTIOMN DEL
CAMBIO
(TOGAF)

E) PLANEAMIENTO
DE MIGRACION
(TOGAF)

D) OPORTUNIDADES
¥ SOLUCIONES
(TOGAF)

B} ARQUITECTURA
DEL SISTEMA DE
INFORMACIOMN

(TOGAF)

TECNOLOGICO

C) MODELO

(ZACHMAM)

Figura 24. Fase Oportunidades y Soluciones del Marco de Trabajo Hibrido




Por otro lado, Ocampo (2019, p. 91) menciona sobre los siguientes entregables a

realizarse durante el desarrollo de esta fase, los cuales son:

e Elaboracion del plan de Capacidad, la plantilla de elaboracion del siguiente
entregable se puede observar en la Tabla 36.
Tabla 36. Plantilla para la elaboracion del Plan de Capacidad

ID SOLUCION DESCRIPCION

N ' Se describe la solucion presentada,
Se codifican Se ingresan las _ _ o
y _ logrando visualizar el objetivo de la
cada solucion soluciones a presentar _
misma.

Fuente: Elaboracion Propia

e Elaboracion del plan de Itinerario, la plantilla para realizar este entregable se
puede observar en la Tabla 37.

Tabla 37. Plantilla para la elaboracién del Plan de Itinerario

, TIEMPO META DEL
ID SOLUCION INDICADOR
INICIO FIN INDICADOR
Se definen
Resultado
los o Valor
Se establece el o Iniciode | esperado
o beneficios Fin de la | recolectado
codigo de la ) la y tras la
_ | que traera la .| Solucion tras la o
implementacion » Solucion y utilizacion de
solucion  a solucion y
_ la solucién
implementar

Fuente: Elaboracion Propia
Fase E — Planeamiento de Migracion

En esta fase, se logra identificar de manera oportuna las oportunidades y
soluciones, teniendo en consideracion la hoja de ruta generada, permitiendo
conocer el estado actual de la empresa, y el destino que se desea alcanzar
(Ocampo, 2019, p. 92). Visualizar la Figura 25.



ooooooo
(ZACHMAN)

B) ARQUITECTURA

INFORMACIOMN
TTTTT

Figura 25. Fase Planeamiento de Migracién del Marco de Trabajo Hibrido

Al respecto, Ocampo (2019, p. 92) menciona sobre los entregables de la fase de

planeamiento de migracion,

recomendacion para las arquitecturas, el entregable a desarrollar es:

teniendo como finalidad

las propuestas de

e Plan de Migracion, este entregable debera presentar las actividades

necesarias para la migracion de la arquitectura actual a la propuesta,

teniendo los datos necesarios que se pueden observar en la Tabla 38.

Tabla 38. Plantilla para la elaboracién del Plan de Migracién

. FECHA ESTIMACION
DESCRIPCION | RESPONSABLE | IMPORTANCIA
DE INICIO | DE TIEMPO
Se redactaran | Se establece el | Se define el|Se _
o _ Se define una
las actividades | encargado en | nivel de | establece _ B
_ ) _ ) o estimacion del
a realizar para | realizar la | importancia de | el inicio la o
o y o ) cumplimiento
la migracion de | actividad para la | la migracion de | actividad . _
. o . | migratorio
la arquitectura. | migracion. la actividad migratoria

Fuente: Elaboracion Propia

Fase F — Gestion del Cambio

Teniendo como ultima fase del marco de trabajo hibrido, esta se encarga en realizar

el control completo de la arquitectura empresarial, teniendo monitoreado el ciclo de

vida del proyecto, identificando los posibles riesgos que se lleguen a presentar

durante el ciclo de vida del marco de trabajo y si este cuenta con la necesidad de




realizar algun cambio (Lavado, Luna y Montalvo, 2019, p. 28). El siguiente modelo

se puede visualizar en la Figura 26.
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Figura 26. Fase Gestién del Cambio del Marco de Trabajo Hibrido

De otra manera, Ocampo (2019, p. 93) menciona los entregables de la fase de
gestion de cambio, los cuales tienen la funcionalidad de identificar los posibles
riesgos que se puedan presentar en el ciclo de vida del proyecto y como mitigarlos,

estos son:

¢ Identificacién de los Riesgos, estos riesgos pueden aparecer en la nueva
arquitectura, por este motivo es necesario realizar el andlisis de estos
posibles riesgos (Ver Tabla 39), los cuales pueden aparecer tras la adopcién
de la nueva arquitectura empresarial y el impacto que estos pueden

provocar.

Tabla 39. Plantilla para la elaboracion del Analisis de Impacto de Riesgos

IDENTIFICACION ANALISIS
3 POSIBLE IMPACTO
COD RIESGO CAUSAS
RESULTADO (AIM/B)

Se debe - Redactar el o Dgtermmar el
Definir el . Los principales | nivel de impacto

redactar el posible resultado . .
Ly nombre del .| motivos de | que podria

codigo  del | . que  provocaria

: riesgo ... | provocarse provocar este
riesgo tras la aparicion . : .
detectado encontrado de este riesqo este riesgo riesgo (Bajo,
g Mediano o Alto)

Fuente: Elaboracion Propia




e Mitigacion de Riesgos, se puede visualizar la plantilla para su elaboracion en la Tabla 40.

Tabla 40. Plantilla para Matriz de Riesgos

IDENTIFICACION ANALISIS TRATAMIENTO
<
o .| 8 _ |%
. POSIBLE = oo -4 o QO ~
COD RIESGO CAUSAS S: s m S x @ RESPUESTA | RESPONSABLE
RESULTADO a3 < Z o Z
m —
e o
o
Definir el Se debe
En este Los .
o _ nivel de . Se debe | detallar la o
campo se Definir el | motivos | Definir la y Definir el
Se debe impacto - colocar | solucion  del
debe _ resultado que | que probabilidad _ encargado de
) describe el ; que la riesgo N
ingresar el | podria pueden ] de aparecer| atender y mitigar
o riesgo podria _ prioridad | encontrado, _
cédigo de provocar este | provocar el riesgo o el riesgo
. encontrado | provocar . del minimizando
cada riesgo riesgo este mencionado | _ encontrado.
_ este riesgo los posibles
encontrado riesgo _ .
riesgo dafos.

Fuente: Elaboracion Propia




EJECUCION DEL MARCO DE TRABAJO HIBRIDO BASADO EN TOGAF Y
ZACHMAN

1. FASE PRELIMINAR

Esta fase, se encarga en preparar a la empresa para el desarrollo del marco de
trabajo de la arquitectura empresarial, definiendo su situacion actual de la empresa,
y las diferentes areas que se veran afectadas con el marco de trabajo, estando a

favor del cumplimiento del objetivo estratégico empresarial.
Situacién Actual

La empresa distribuidora de productos, en este caso la organizacion donde se
desarroll6 el marco de trabajo basado en arquitecturas empresariales fue TRENDY
PIURA E.I.LR.L., la cual se encuentra ubicada en la Mza 250 del Lote 7-A, Zona
Industrial de Piura. La organizacion se dedica a la distribucion y comercializacion
de productos, centrdndose en la venta de helados. En la actualidad la empresa no
dispone de un servicio que pueda controlar el flujo del inventario, provocando que
los empleados requerian ir a su almacén para comprobar la disponibilidad de Stock
para continuar con las ventas, provocando en muchas ocasiones retrasar este
proceso, ademas de que los encargados de repartir los productos vendidos por la
empresa, muchas veces no pueden ubicar a los clientes, lo cual les crea la
necesidad de interactuar con ellos, teniendo la obligacion de contactarlos mediante
llamadas, esperando a la respuesta del cliente para poder acercarse a su domicilio,
retrasando la entrega del pedido, ademas de causarles disconformidad a los
clientes. La problemética presentada por la empresa TRENDY PIURA E.ILR.L., es
comun dentro de las empresas que se encargan en la distribucion de productos,
sobre todo las que no llevan mucho tiempo en el mercado, debido a que emplean
herramientas tradicionales para ejercer el desarrollo de sus procesos, 0
desconocen de los beneficios que pueden obtener en la gestion de ventas tras
emplear herramientas tecnoldgicas. Por lo tanto, es recomendable definir la
arquitectura empresarial de la organizacién, obteniendo un mejor desarrollo de los
procesos actuales con las nuevas tecnologias, garantizando un mayor rendimiento
de los empleados, ademas de optimizar los procesos dentro de las ventas y ayudar

en el aumento de la calidad de los productos ofrecidos.



Por otro lado, se desarrolla la arquitectura empresarial con el cumplimiento de los
siguientes objetivos del negocio a favor de la ejecucion de la mision y vision de la
organizacion, los cuales pueden ser utilizados para la mayoria de empresas

dedicadas al mismo rubro comercial:

Mision de la Organizacion: Impulsar el crecimiento constante de la empresa,
brindando los mejores servicios de entrega de los pedidos realizados, con una
atencién al cliente de buena calidad y personalizada, ademas de incrementar el

nivel de calidad de los productos ofrecidos.

Visién de la Organizacién: Posicionarse entre las mejores empresas que
compiten en el mismo sector de distribucién de productos, elevando el rendimiento
productivo en la organizacién, empleando herramientas tecnolégicas y personal

calificado.
Objetivos estratégicos de la Organizacion:

e Mejorar el proceso de ventas dentro de la empresa distribuidora de
productos, los cuales requiere que la mejora del control de ventas sea mayor
al 30%. Gracias a la utilizacién de aplicaciones moviles o de escritorio que
permiten optimizar estos procesos en un tiempo estimado de 6 meses de
uso de las herramientas tecnoldgicas, se puede visualizar de manera
entendible en la Tabla 41.

Tabla 41. Objetivo estratégico SMART del Proceso de Ventas

S M A R T
(ESPECIFICO) | (MEDIBLE) | (ALCANZABLE) | (RELEVANTE) | (TIEMPO)
Mejorar el Optimizar el
Obtener un _
proceso de . Con la tiempo de
incremento o »
ventas dentro utilizacion de atencion al
del 30% en _ _ 6 meses
de la empresa herramientas cliente para la
o el control o B
distribuidora tecnologicas creacion de
de Ventas _
de productos pedidos

Fuente: Elaboracion Propia
e Mejorar la calidad de los servicios ofrecidos por la empresa distribuidora de

productos, alcanzando wuna mayor satisfaccibn de los clientes,



incrementando el nivel de calidad en un 25%. Gracias a la utilizacion de las

herramientas tecnologicas que brindan un mayor rendimiento en el proceso

de distribucién de productos, acelerando los procesos en un tiempo estimado

de 6 meses de uso de las herramientas tecnoldgicas, se puede visualizar de

manera mas clara en la Tabla 42.
Tabla 42. Objetivo estratégico SMART del Calidad de los Servicios

S M A R T
(ESPECIFICO) | (MEDIBLE) | (ALCANZABLE) | (RELEVANTE) | (TIEMPO)
Mejorar la _
. Obtener un Garantizando
calidad de los
o aumento Con la una mayor
servicios o L
_ del 25% en utilizacion de optimizacion
ofrecidos ) _ ) 6 meses
la calidad herramientas en los tiempos
aumentando la o o
' _ de los tecnologicas de distribucion
satisfaccion de o '
. servicios de los pedidos
los clientes.

Fuente: Elaboracion Propia

Incrementar el nivel de eficiencia dentro de las ventas de la empresa

distribuidora de productos, garantizando el aumento del desempefio laboral

de los empleados en los procesos de la gestién de ventas en un 35%, para

los cuales para la mejora del objetivo de eficiencia de ventas empleando

herramientas tecnoldgicas que faciliten el cumplimiento de estos procesos,

en un tiempo estimado de 6 meses. Se puede ver en la Tabla 43.
Tabla 43. Objetivo estratégico SMART de la Eficiencia de Ventas

S M A R T
(ESPECIFICO) | (MEDIBLE) | (ALCANZABLE) | (RELEVANTE) | (TIEMPO)
Incrementar el Obtener un Aumentar el

nivel de aumento del Con la desempeiio
eficiencia 35% en la utilizacion de laboral de los
dentro de las | productividad herramientas trabajadores, 0 meses
ventas de los tecnoldgicas consiguiendo
aumentando la | empleados un mejor




1.1

productividad
de los

empleados

rendimiento

laboral

Fuente: Elaboracion Propia

Definicion de las areas de alcance del proyecto

En este punto, el desarrollo de la tesis de investigacion se bas6é en empresas

en el sector de distribuciéon de productos en general, por este motivo se

realizo la definicidn de areas de manera general, esta informacion se puede

observar en la Tabla 44.

Tabla 44. Areas de la gestion de Ventas en Empresas distribuidoras de

Productos.

AREAS FUNCIONALES

FUNCION

Gerencia General

La funcion de la gerencia general es la de
tomar decisiones dentro de la empresa,
eligiendo las mejores decisiones para la

organizacion.

Area de Ventas

Esta area se encarga en el desarrollo de las
ventas dentro de la empresa, siendo el principal
autor de la viabilidad del negocio dentro de la

organizacion

Area de Distribucion

Esta area tiene la funcién de realizar la entrega

de los pedidos a los clientes.

Area de Mantenimiento

Estdn encargadas en resolver los diferentes
problemas que se puedan llegar a presentar
dentro de los equipos de la empresa,

garantizando un buen servicio de estos.




1.2.

Tienen la funcionalidad de controlar los

materiales que son necesarios para el flujo

Area de Logistica normal de las ventas, teniendo la informacion

de todos los materiales que ingresan y salen de

la empresa.

Fuente: Elaboracion Propia.

Empleando la informacion mencionada de las areas funcionales

involucradas dentro de las empresas distribuidoras de productos, se graficd

de acuerdo a la jerarquia que esta representa dentro de las empresas de

este sector econdmico, Visualizar la Figura 27.

( Gerencia General 1

Area de
Ventas

Area de

Areade | | Areade
Logistica

L Distribucién L Mantenimientof

Figura 27. Areas Funcionales de empresas distribuidoras de productos

Participantes del proyecto

Los involucrados dentro del proyecto se pueden visualizar en la Tabla 45.

Tabla 45. Integrantes del Proyecto de empresas distribuidoras de Productos

Integrantes del Proyecto

Rol Dentro del

Proyecto

Descripcion de la funcion

Jefe de Proyecto

Es el encargado de tomar decisiones puntuales para el
proyecto, Asignar las tareas a los integrantes e

identificar los errores

Analista

Es el encargado de poder ver las necesidades que

tiene la Empresa y los problemas que tiene.




1.3.

1.4.

Arquitecto de
Software

Es en el cargado de modelar los casos de uso que
tiene la empresa y de igual manera sobre los procesos

que tiene.

Implementador

Es el encargado principal del desarrollo del proyecto

debido a su gran dominio de conocimientos tedricos y

practicos relacionados al tema estudiado.

Fuente: Elaboracion Propia

Principios de Negocio

Para realizar el marco de trabajo de arquitectura empresarial basada en

TOGAF y ZACHMAN, lo primordial fue definir el desarrollo de negocio de las

empresas dedicadas a la distribucion de productos. Por este motivo, se

describieron cuales son los principios dentro del negocio para este tipo de

empresas, el cual

se puede ver de manera generalizada en la Tabla 46.

Tabla 46. Principio del Negocio en empresas distribuidoras de productos

Principios del Negocio en Empresas distribuidoras de Productos

Beneficiar la gestion de ventas de las empresas distribuidoras

Nombre
de productos
Cuentan con la decision de autorizar los procesos a realizar,
siendo responsabilidad de la directiva de la empresa; al
Enunciado | respecto, los beneficios que se adquiriran en la gestion de

ventas seran positivos para las empresas dedicadas a este

sector.

Justificacion

El objetivo principal buscar obtener una mayor prioridad
dentro del desarrollo del negocio de las empresas que

realicen la distribucion de las empresas.

Implicaciones

Realizar este principio implica que la empresa aporte la
informacion necesaria para el desarrollo de cada aspecto

involucrado, teniendo informaciodn concisa.

Fuente: Elaboracion Propia.

Mapa de Procesos




1.5.

La elaboracion del siguiente Mapa de procesos

se realiz6 en base a las

empresas que estén a cargo de la distribucion de productos, en los cuales

se puede apreciar en la figura 28.

Empresas
distribuidoras de
Productos

o Estrategico

g Gestion Gestion Gestion de o
— administrativa comercial Ventas f=
[X} (&)
© Operativos “q_;
2 2
7, Atencion Vventas Distribucion Pago [3-3
% al cliente de Productos n
o 2
=] Apoyo o
‘» 2
8 Rercurso Gestion Gestion de Gestion de (&)
g Humano Logistica antenimientd Pago

Figura 28. Mapa de Procesos para empresas Distribuidoras de Productos

Informacion necesaria para el desarrollo de la siguiente fase del Modelo de

Negocio

En este punto se resalté los requerimientos que son necesarios para el

desarrollo del modelo de negocio, siendo importantes para alinear los

recursos en base del cumplimiento de los objetiv
47).

os estratégicos (Ver Tabla

Tabla 47. Informacion para continuar con la siguiente fase.

REQUERIMIENTO MOTIVO

SITUACION ACTUAL

Debido a que permiten
definir el funcionamiento
de la empresa encargada
) en la distribucion de
Conocer las areas _ i
_ productos, teniendo mas
funcionales de la )
L claro las areas
organizacion _
importantes a
implementar las mejoras
en relacion a la gestion

de ventas.

En este entregable, se
defini6 las areas que
presentan la mayoria de
empresas de este rubro, el
cual permite centrarse en
la solucion de los posibles
problemas que puedan
presentar el area de

ventas, consiguiendo una




2. MODELO DE NEGOCIO

2.1.

mayor optimizacion de la

misma.

Conocer los
principios del
Negocio de la

empresa
distribuidora de

productos

Se amerita el
conocimiento de los
principios de negocio,
debido a que gracias a
estos podremos tener un
mayor enfoque respecto
a los entregables
realizados en
cumplimiento de los

objetivos estratégicos.

Se redacto la informacion
del principio del negocio de
la empresa, debido a que,
gracias a estos datos, se
elaboré la estructuracion
de objetivos, siendo de
ayuda para el desarrollo de
la arquitectura empresarial
en funcion a la gestion de

ventas.

Elaboracion del

mapa de procesos

Permite un mejor
conocimiento sobre los
diferentes procesos que
presenta la empresa de
este sector econdmico,
ademas de brindar
informacion  sobre el
objetivo que se desea
alcanzar para el

crecimiento empresarial.

La informacion recolectada
se empled en la mejora de
los procesos de ventas,
consiguiendo ventajas
operativas en funcion al
objetivo de satisfaccion de
los clientes.

Fuente: Elaboracién Propia

Para la realizacion del modelo de negocio nos basamos en el marco de trabajo

de Zachman, en la parte conceptual, empleando las siguientes columnas: Qué,

Como y Por Qué.

Modelo de Negocio: ¢ Qué? - Diagrama de Entidad-Relacion

El diagrama de entidad y relacion, nos muestra la relacion que tienen las

entidades dentro de la empresa, la cual se puede visualizar en la Figura 29.

En esta figura podemos observar las 5 entidades que conforman la mayoria

de empresas encargadas en la distribucion de productos, estos son:




Proveedores: El cual posee los atributos (Marca, RUC, Direccion y Teléfono),
relacionandose de manera directa con la entidad Productos, debido a que
esta entidad “provee” los productos a la empresa.

Vendedor: El cual posee los atributos (DNI, Nombre, Apellido y Celular), el
cual se relaciona con las entidades Productos, Pedido y Cliente, debido a
que este se encarga de solicitar los productos, atender los pedidos, y
distribuir a los clientes.

Productos: Teniendo como atributos (IdProducto, Cantidad, Categoria,
Marca y Costo), estando relacionado con la entidad Vendedor, Pedido y
Proveedor, debido a que este es solicitado por el vendedor, es proveido por
el proveedor, y estd contenido dentro de los pedidos realizado en la
empresa.

Pedidos: Esta entidad almacena los atributos (ldPedido, FechaPedido,
Contenido, Costo), relacionandose con productos, clientes y vendedor,
debido a que contienen los productos, son atendidos por los vendedores y
estos pedidos son solicitados por los clientes.

Clientes: finalizando con la entidad clientes, esta contiene los atributos (DNI,
Nombre, Apellido, Celular, Direccion), teniendo una relacion con la entidad
vendedor y con el pedido, debido a que el cliente puede solicitar los pedidos,

ademas de ser distribuido sus pedidos por parte del vendedor.

vendedor

Apellido

Productos

Figura 29. Modelo Légico de datos de empresas distribuidoras de Productos

2.2. Modelo de Negocio: ¢ Como? - Modelado de los procesos de negocio (AS 1S)



En estos entregables, observaremos los procesos de negocio actuales de las

empresas distribuidoras de productos, teniendo una definicion de sus procesos.

2.2.1. Proceso de distribucién del Pedido del Cliente (AS IS)

En este proceso, se puede observar como el vendedor inicia la actividad,
consultando sobre la disponibilidad de los repartidores de la empresa,
obteniendo el primer evento, en el cual en caso la respuesta sea de manera
positiva, se le podra asignar el pedido a un repartidor disponible, este
proceso continuard con el repartidor, el cual recepciona el pedido, y
consultard mediante llamada la ubicacion del cliente, permitiendo al cliente
atender la llamada del repartidor, y brindar la informacion solicitada del
repartidor, permitiendo continuar con el proceso del repartidor, el cual ahora
tendra que guardar la informacion brindada por el cliente y ponerse en
marcha para distribuir el pedido del cliente, el cual finalizando el proceso
recibira el pedido, terminando con el proceso de distribucion. En caso de que
la respuesta del evento sea negativa, se mantendra en la espera el pedido
hasta poder encontrar un repartidor disponible. Este proceso se puede

visualizar en la Figura 30.

Proceso de distribucion del Pedido del Cliente

Cliente

sy Brindar direccién
consulta del Recibir Pedido
actual
repartidor

r r FIN

Dejar pedido en
espera

Asignar pedido
a repartidor
disponible

Vendedor

INICIO Hay repartidores
disponibles?

Repartidor

Consultar
Recepd:i:“ & ubicacion del
pedido cliente

o d
uardar Distribuir del
infarmacion de e
Ja direccién s

Figura 30. Proceso de distribucion del Pedido del Cliente (AS IS)

2.2.2. Proceso de Venta del Pedido del Cliente por Llamada (AS IS)



En este proceso de Venta mediante Llamada, de manera actual la empresa
realiza el proceso dando inicio el cliente, debido a que este llamara a la
empresa para solicitar sus pedidos, el cual el vendedor debe atender la
llamada del cliente, y consultarle sobre su pedido al cliente, y esperar la
informacion del pedido, para poder realizar la consulta sobre la disponibilidad
del Stock de los productos solicitados por el cliente, el cual tendremos el
siguiente evento, donde se verificara la disponibilidad de los productos, en
caso de la respuesta ser positiva, se genera el pedido, informando el monto
a pagar al cliente, teniendo el cliente la obligacién de pagar por el pedido,
dejando al vendedor para la preparacion de la entrega del pedido, finalizando
este proceso, en cambio la respuesta del evento sea negativa, el vendedor
le ofrecera algunos productos disponibles al cliente, en el cual tendremos
otro evento, donde el cliente pueda aceptar la sugerencia, se realizara el
pedido, y tendra un flujo de desarrollo normal, o en caso de no aceptar la
propuesta, cancelar el pedido finalizando el proceso. Este proceso se puede

visualizar en la Figura 31.

Proceso de Venta del Pedido del Cliente por Llamada

Cliente

8

Uamarala

Cancelar pedido
empresa

Redlizar Pedida

Pagar por el

INICIO Y (Acepto la figerencia? fIl peddo

Vendedor

Ofrecer

productos
disponibles

O
Consultar sabre ' Comprar stack )
Atender lamada e sovre Recepcionar el Trir £ . Infarmar monto Preparar pedido
) el pedido del N de los productos Generar Pedido
el Cliente X pedido g 4 Pagar para a enirega
clente enel almacen
i

$Dispanibilida
del Producte?

Figura 31. Proceso de Venta del Pedido del Cliente por Llamada (AS IS)

2.2.3. Proceso de Venta del Pedido del Cliente por Mensaje Directo (AS 1IS)




Teniendo como proceso actual de la venta de pedidos mediante mensajes,
se desarrolla de la siguiente manera, donde el cliente inicia el proceso
enviandole un mensaje a la empresa, consultdndole sobre los productos que
este desee, el cual el vendedor verificar4 si se encuentran disponibles,
teniendo el siguiente evento, donde el caso que la empresa tenga el producto
disponible, se realizara el proceso normal, donde el vendedor generara el
pedido, informando el monto a pagar, solicitando al cliente realizar el pago,
para poder preparar el pedido para su envio, y finalizando con el proceso.
En caso de que el evento sea de caso contrario, se ofreceran algunos
productos disponibles, viendo si el cliente desea aceptar la propuesta, en
caso de aceptarla se repetird el proceso, continuando el proceso de venta
normal, y en caso de que la respuesta sea no, se cancelara el pedido. Este

proceso se puede observar en la Figura 32.

Enviar mensaje
directaala
EMpresa

Redlizar Pedido Pagar por el

pedide

Cliente

INICIO (Acepto la fugerencia?
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disponibles
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M, :\“:diad:{;e[\? gz d!DI:EPHr;;:clus Generar Pedido ‘“'“’;" ;; ﬂ;?m
el Cliente pede pedido P : I
cliente enelalmacen

iDisponibilidad
del Producto?

vendedor

Prepara pedido
parala entrega

Proceso de Venta del Pedido del Cliente por Mens

Figura 32. Proceso de Venta del Pedido del Cliente por Mensaje Directo (AS IS)

2.3. Modelo de Negocio: ¢ Como? - Modelado de los procesos de negocio (TO BE)

Respecto a los entregables de los procesos de negocio, en esta parte podremos

observar las mejores de los nuevos procesos de negocio con la ayuda de



aplicaciones o softwares facilitando el trabajo tradicional de estas empresas

distribuidoras de productos.
2.3.1. Proceso de distribucion del Pedido del Cliente (TO BE)

Respecto al proceso de negocio actual de la empresa, esté comparte similitudes
en sus actividades, encontrando las diferencias respecto a la consulta de los
repartidores, donde el vendedor emplea el aplicativo movil, permitiendo realizar el
registro del pedido que sera entregado al cliente, ingresando el pedido en la base
de dato de los repartidos, permitiendo a los repartidores la obtencién de los datos
de manera eficiente y correcta, permitiéndole a los repartidores acceder a los datos
del cliente mediante la utilizacion del aplicativo de geolocalizacion, permitiendo
conocer la ubicacion exacta del cliente, sin tener la necesidad de llamar al cliente
para consultar sobre estos datos. El siguiente proceso de mejoras se puede

visualizar en la Figura 33.
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Figura 33. Proceso de distribucion del Pedido del Cliente (TO BE)

2.3.2. Proceso de Venta del Pedido del Cliente por Llamada (TO BE)

En la propuesta del proceso de venta del pedido del cliente mediante llamadas, se
puede observar las mejores del proceso en la actividad de comprobacién de stock,
debido a que el vendedor consultar esta informacion dentro de la base de datos,
utilizando el aplicativo web, evitando la necesidad de ir al almacén para visualizar

de la disponibilidad de los productos, de la misma manera, al generar el pedido el



vendedor, registrara el estado del pedido con la informacion de la base de datos,
optimizando los tiempos de desarrollo de este proceso. La mejora del proceso se

puede visualizar en la Figura 34.
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Figura 34. Proceso de Venta del Pedido del Cliente por Llamada (TO BE)

2.3.3. Proceso de Venta del Pedido del Cliente por Mensaje Directo (TO BE)

Por lo tanto, el proceso de ventas propuesta para la venta de pedidos mediante
mensajes, se puede observar las mejoras de la misma manera que mediante el
llamado, donde el vendedor, podra verificar la disponibilidad de los productos que
se encuentren disponibles en la base de datos, y con la utilizacion de esta
informacion se pueda generar los datos necesarios para realizar la venta del pedido
del cliente, registrando en la base de datos, usandose mediante el aplicativo web.

Estas mejoras se visualizan en la Figura 35.
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Figura 35. Proceso de Venta del Pedido del Cliente por Mensaje Directo (TO BE)



2.4. Modelo de Negocio: ¢ Por Qué? - Planificacion del Negocio

En el entregable de la Planificacion del Negocio, tiene la finalidad de poder conocer
el enfoque del mercado que apunta la empresa, teniendo una descripcion mas
completa de las diferentes estrategias que posee las empresas distribuidoras de
productos, estableciendo a los clientes que desea alcanzar, y los motivos por el
cual se diferencia ante otras entidades. El modelo para el desarrollo de este
entregable fue el Modelo Canvas, el cual se puede observar en la Tabla 48.

Tabla 48. Modelo Canvas para empresas distribuidoras de productos

RELACION
ASOCIACIONES | ACTIVIDADES | PROPUESTA DE CONEC?S SEGMENTO
LAVE LAVE VALOR DE CLIENTE
= = © CLIENTES ¢
o Amabilidad y
e Distribucion
empatia,
de productos _ _
. asistencia
a los clientes o
especializada
e \Ventas Venta Yy |
a
mediante entrega de _ e Personas
consumidor,
llamadas o productos y interesadas
mensajes de|  especializados . por los
seguimiento
texto. de acuerdo a productos
Proveedores y constante de
e Atencion la  empresa, o ofrecidos
de productos la distribucién
amable al manteniendo por la
de . de los
o cliente un nivel alto de empresa,
distribucién . productos. _
calidad de los sin tener un
RECURSOS
productos y la| CANALES rango de
CLAVE
seguridad de . edad
_ o Delivery o
e Materia la distribucion definido.
) Teléfono
prima de estos.
_ Mensajes
e Delivery _
Directo
e Personal de
(Redes
ventas _
sociales)
ESTRUCTURA DE COSTOS VIAS DE INGRESO




e Licencia de funcionamiento

e Pago de los trabajadores de la

empresa

e Adquisicion de la materia prima

de los productos

e Mantenimiento

establecimiento

del

e Ventas de los productos ofrecidos

Fuente: Elaboracion Propia.

2.5. Informacion complementaria de los cambios a realizarse en esta fase

En este punto se resalto las actividades que se vieron modificadas o reemplazadas

del proceso AS-IS ante el proceso de mejora TO-BE, permitiendo realizar la

presentacion de estos cambios actualizados utilizando el analisis de Gap, como se

puede ver en la Tabla 49.

Tabla 49. Analisis GAP de Modelo de Negocio (AS IS — TO BE)

Notificar
LINEA Consultar | entrega Combrobar
BASE Asignar locacion de P Registrar
pedidos del pedido ST O pedidos
. Productos NUEVO
de manera | cliente de I en
tradicional | mediante | retorno en e boletas
OBJETIVO Almacén
Llamada ala
empresa
. Se .
Asignar . Registrar
: requiere .
pedido emplear pedidos
mediante la a Iigativo dentro de
BD plicat la BD
movil
Se Visualizar
Consultar .
: - requiere la
informacion . L
. emplear informacion
mediante S )
aplicativo del cliente
BD o
movil enla BD
Se
Modificar requiere Actualizar
estado de emplear estado del
Pedido aplicativo pedido

movil




Visualizar
. . Se requiere o
Visualizar emplear productos
productos a IicF:)ativo registrados
en STOCK P de en la
BD . empresa
escritorio
usando la
BD
Se
requiere Ingresar
Registrar emplear rogductos
pedidos aplicativo P
de enlaBD
escritorio
Notificar
Buscar Interactuar la
. Ir al :
repartidor con el entrega . Registrar
para la cliente del Sl pedidos
ELIMINADO . para
entrega de para pedido al en
comprobar
los buscar su | retornar boletas
: ; STOCK
pedidos localidad ala
empresa

Fuente: Elaboracion Propia

3. ARQUITECTURA DEL SISTEMA DE INFORMACION

En esta fase de la arquitectura empresarial se desarrollara la arquitectura de datos

y aplicaciones dentro de las empresas distribuidoras de productos, basandonos en

el desarrollo del TOGAF.

3.1. Arquitectura de Datos (AS IS)

En el desarrollo de la arquitectura de datos, se elaboré el modelo l6gico, el cual

busca presentar las clases que presentan las empresas distribuidoras de productos

de manera actual, y la relacion entre estas. Tal como se puede ver en la Figura 36.

| Proveedores

‘ RUC (PK)
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Direccion
Telefono

L. >

Productos

idProducto (PK)
MomProducto
Cantidad
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Costo
RUC(FK)

a.
———Contiene.

| “Wendedor t
‘ VdDMNI (PK) [

wWdMombre
wdAapellido
WdCelular

1

Atiende

P

Pedido

idPedido (PK)

FechaPedido L.

Cliente

idProducto (FK)
CHDMNI (FK)
WdDNI (FK)

CHRDMNI (PK)
CliNombre
Clhltapellido
ChCelular
CliDireccion

Figura 36. Diagrama de Arquitectura de Datos (AS IS)




3.1.1. Diagrama Fisico (AS 1S)

La elaboracion del diagrama fisico, el cual representa los parametros para la

elaboracién de la base de datos de la empresa de manera actual, basando

en el diagrama logico, visualizado en anteriormente, teniendo la creacion del

siguiente Diagrama fisico (Ver Figura 37).

Proveedores

(PK) RUC: char(11)
Marca: nvarchar(50)
Direccién: nvarchar(150)
Telefono: char(9)

Proveer

Vendedor

(PK) VdDNI: char(8)
VdNombre: nvarchar(80)
VdApellido: nvarchar(120)

VdCelular: char(9)

Productos

(PK) idProducto: char(5)
NomProducto:nvarchar(50)
Cantidad: nvarchar(5)
Categoria: nvarchar(10)
Costo: decimal(4,2)
(FK) RUC: Char(11)

Pedido

(PK) idPedido: char(5)
FechaPedido: date

5+ contener—e| (FK) idProducto: char(5) [H—Solicitar—i<]

(FK) CItDNI: char(8)
(FK) VdDNI: char(8)

Cliente

(PK) CItDNI; char(8)
CltNombre: varchar(80)
CltApellido: nvarchar(120)
CltCelular: char(9)

CltDireccion: nvarchar(150)

Figura 37. Diagrama Fisico (AS IS)

Se procede a detallar la tabla de componentes que pertenecen en la arquitectura

de datos en el nivel actual de la empresa, permitiendo conocer el codigo de los

datos que lo conforman, el nombre de los componentes y la descripcion, se puede

observar en la Tabla 50.

Tabla 50. Componentes del Diagrama Fisico (AS IS)

DESCRIPCION

Se almacena la informacion de los
proveedores, registrando el RUC, la
marca representante del producto, la
direccidn del establecimiento y el nimero
del proveedor.

cOD D COMPONENTES
CDO001 Proveedores
CD002 Vendedor

Se almacena la informacion del
encargado de la venta, registrando su
namero de DNI, sus datos completos
como su nombre y apellidos, y su nimero
de celular.




CDO003

En la tabla de productos, se registra la
informacion del producto, tanto como su
nombre, cantidad, categoria y costo del
mismo, ademas de recolectar la
informacion de a qué proveedor le
pertenece el producto.

Productos

CD004

En la tabla de pedido se almacena la
informacion de la fecha de creacion del
pedido, ademas del codigo de los
productos que conforman el pedido, el
cliente que compréo el pedido y el
encargado de la venta.

Pedido

CDO005

La tabla encargada de registrar la
informacién del cliente, almacena su
Cliente namero de DNI, el nombre y apellido del
mismo, su namero celular y su direccién
del cliente al entregar el pedido.

Fuente: Elaboracion Propia

3.2. Arquitectura de aplicaciones (AS IS)

En el entregable de la arquitectura de aplicaciones actual de las empresas

distribuidoras de productos se puede visualizar como los aplicativos empleados

normalmente por la empresa, trabajan con la base de datos provisional, el cual en

la mayoria de casos en este tipo de empresas, el mas comun es el Excel, los cuales

tienen como el objetivo llegar a la satisfaccion del cliente. La arquitectura de

aplicaciones se puede visualizar en la Figura 38.
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Figura 38. Arquitectura de Aplicaciones (AS IS)

Se continua con la tabla de componentes que pertenecen en la arquitectura de

aplicaciones al nivel actual de la organizacion, en este podremos ver el cédigo de

las aplicaciones involucradas, su figura interpretada en el modelo de la arquitectura,




el nombre y la descripcion de su funcionalidad, asi como se puede observar en la
Tabla 51.

Tabla 51. Componentes de la arquitectura de aplicaciones (AS IS)

CcOD A FIGURA COMPONENTES DESCRIPCION
Esta herramienta es utilizada para
poder registrar y almacenar la
informacion de las  ventas
CA001 MI%F;(%E(BFT realizadas y los clientes, ademas de
poder presentar la valoracién de
precios de acuerdo a la cantidad de
productos y costo de la venta.
Esta herramienta tecnol6gica es
APPS VENTAS | utilizada para atender los mensajes
CA002 (WHATSAPP de los clientes que deseen adquirir
BUSINESS) sus productos, y poder comunicarse
con ellos.

Fuente: Elaboracion Propia

3.2. Arquitectura de datos (TO BE)

En las mejores dentro de la arquitectura de datos, se establecié el modelo l6gico
propuesto, el cual busca presentar las clases mejoradas para las empresas
distribuidoras de productos, y la relacién entre estas poseen. Tal como se puede
visualizar en la Figura 39.
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Figura 39. Diagrama de Arquitectura de Datos (TO BE)

3.3.1. Diagrama Fisico (TO BE)




En el modelo Fisico de la Arquitectura de datos propuesto, se puede

observar una pequefia normalizacion de los datos de la empresa,

permitiendo realizar basquedas de manera mas eficiente dentro de la

organizacion, ademas de los parametros que ingresaron en estas nuevas

tablas dentro de la base de datos. Tal como se aprecia en la Figura 40.

| Proveedores

Vendedor

(PK) RUC: char(11)
Marca: nvarchar(50)
Direccion: nvarchar(150)
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VdAp

“dCelular: char(9)
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Figura 40. D

iagrama Fisico (TO BE)

Se procede a detallar la tabla de componentes que pertenecen en la arquitectura

de datos de la propuesta de mejora TO BE, en el cual se puede ver el codigo de los

datos que lo conforman, el nombre de los componentes y la descripcion (Ver la

Tabla 52).

Tabla 52. Componentes del Diagrama Fisico (TO BE)

cOD D

COMPONENTES

DESCRIPCION

CDO001

Proveedores

Se almacena la informacion de los
proveedores, registrando el RUC, la
marca representante del producto, la
direccién del establecimiento y el nimero
del proveedor.

CD002

Vendedor

Se almacena la informacion del
encargado de la venta, registrando su
namero de DNI, sus datos completos
como su nombre y apellidos, y su niumero
de celular.




En la tabla de productos, se registra la
informacion del producto, el costo,
CDO003 Productos ademas de recolectar la informacion de a
gue proveedor le pertenece el producto y
detalles que puedan presentarse.

En esta tabla se permite el registro del
nombre del producto, la categoria que
este producto presenta y la cantidad del
stock disponible.

CD004 Detalle_Productos

En la tabla de pedido almacena la
informacion del cédigo de los productos
CDO005 Pedido gue conforman el pedido, el cliente que
compro el pedido y el encargado de la
venta.

En esta tabla se permite registrar la
informacién de la fecha de creacion del
pedido, ademas del cédigo que se le
genera.

CDO006 Detalle  Pedido

La tabla encargada de registrar la
informacion del cliente, almacena su
namero de DNI, el nombre y apellido del
mismo.

CDO007 Cliente

En esta tabla de detalle del cliente,
permite almacenar la informacién de su
namero celular y su direccion del cliente
al entregar el pedido.

CDO008 Detalle _ Cliente

Fuente: Elaboracién Propia

3.3. Arquitectura de aplicaciones (TO BE)

El desarrollo de la arquitectura de aplicaciones propuesto para las empresas
distribuidoras de productos, permite conocer el desarrollo de los aplicativos méviles
o de escritorio de la empresa, o nuevos que pueden llegar a ser adquiridos
permitiendo tener una mayor ventaja respecto a las diferentes empresas que no
aplican mejoras tecnoldgicas, ademas de las diferentes propuestas de utilizacion
de bases de datos, en este caso para la empresa distribuidora de productos se
empled la FireBase como base de datos para los aplicativos méviles, debido a que
permite el registro de la informacion a tiempo real, siendo un servicio muy efectivo
para estos dispositivos. Por otro lado, también se empled el SQL Server para el
registro de la informacion en el aplicativo de escritorio, ademas de realizar copias
de seguridad y subirlas al servicio de Drive, para mantener seguro la informacion,
estas bases de datos son muy utiles para resguardar la informacion de manera

segura, asimismo, se propone emplear los servicios de Cloud DataBase, debido a



gque permite tener una mayor seguridad de la informacion, o el uso de herramientas
como el Power BI, reemplazando el software de Excel. Por lo tanto, el uso de estas
herramientas permite una gestion mas eficiente de la informacion, aumentando el
rendimiento del proceso de ventas, provocando una mayor satisfacciéon a los

clientes. Este modelado se puede visualizar en la Figura 41.

/’ BASE DE DATOS \
EXCEL
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CLOUD DATABASE CLIENTE
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- ~
K MOVIL COMPUTADORA /

Figura 41. Arquitectura de Aplicaciones (TO BE)

Se procede con la tabla de componentes que pertenecen en la arquitectura de
aplicaciones al nivel de la propuesta de mejora de la organizacion, en este
podremos ver el codigo de las aplicaciones involucradas, su figura interpretada en
el modelo de la arquitectura, el nombre y la descripcion de su funcionalidad, asi

como se puede observar en la Tabla 53.

Tabla 53. Componentes de la arquitectura de aplicaciones (TO BE)

COD_A | FIGURA | COMPONENTES DESCRIPCION

En caso de que no se llegue a
emplear mejoras dentro de las bases
de datos se puede continuar
utilizando el Excel para registrar
informacion, pero teniendo la
necesidad de establecer mejoras en
los datos registrados, ademas de
establecer parametros de seguridad
mayores en esta informacion.

La utilizacion del FireBase como
base de datos permite obtener un
registro a tiempo real de la
FIREBASE informacion, logrando ser utilizado
para los aplicativos  moviles,
garantizando el registro seguro de la
informacion.

MICROSOFT
EXCEL

CAO001




SQL SERVER

El uso del SQL Server permite
registrar la informacién mediante los
aplicativos que se utilizaran en el
escritorio, permitiendo realizar una
gestion de la informacion éptima.

POWER BI

En caso de utilizar el Power BI,
permitira a la organizacion realizar
importaciones de informacion de
manera sencilla, ademas de conocer
de manera eficiente el manejo de la
informacion y los graficos que se
puedan brindar

CLOUD
DATABASE

En caso que se utilice la nube para
registrar la informacion de la
empresa, permitird que los datos que
sean ingresados tengan un nivel de
seguridad mayor, ademas de
protegerlos ante posibles problemas
de caidas de servicio

DRIVE

La utilizacion de este servicio gratuito
ofrecido por los servicios de Google,

CA002

APPS VENTAS
(WHATSAPP
BUSINESS)

En caso de que no se mejore la
herramienta de ventas, se continuara
con el uso de aplicacion de
Whatsapp Business, debido a que
permite conectar con los clientes y
poder atenderlos de manera sencilla,
y personalizada.

APP MOVIL

La utilizacion de aplicativos méviles
permite tener un manejo mas libre de
las herramientas, en el caso de la
empresa de  distribucibn  de
productos, se empleé el aplicativo
movil para obtener informacion del
cliente de manera sencilla, y poder
agilizar el proceso de entrega de los
pedidos de los clientes,
conectandose con la base de datos
del FireBase.

APP
ESCRITORIO

La utilizaciébn de aplicativos en el
escritorio permite tener un mayor
manejo de la informacion de la
organizacion, en el caso de la
empresa de  distribucibn  de
productos, se utilizd el aplicativo de
escritorio para poder registrar la
informacion de los productos,
proveedores y clientes de manera
sencilla, ademas de poder consultar




la informacion de los productos y la
facilidad de poder crear pedidos,
agilizando el proceso de venta,
conectandose con la base de datos
de SQL Server.

Fuente: Elaboracion Propia

Aplicativos utilizados para la mejora de los procesos

En el caso de la presente investigacion se opté por la utilizacion de dos
aplicaciones, tanto como para el dispositivo moviles y escritorio, la cual se detalla

continuacion:
Aplicativo movil — Distribuidores

El aplicativo mévil orientado mayormente al funcionamiento de los repartidores, los

cuales tendran las siguientes funcionalidades:

Poder ingresar al menu de acciones, el cual podran interactuar para ver el perfil del
encargado de la distribucién del pedido, y otro boton que al interactuar ingresara a

la interfaz de los clientes a entregar sus pedidos, Se puede ver en la Figura 42.

D
Menu de Acciones

Presione en los botones para acceder a la Interfaz

MIS CLIENTES

Figura 42. Interfaz del Menu de Acciones del Aplicativo Movil

Una vez dentro de la interfaz de mis clientes, el encargado de repartir los productos
podrd visualizar la lista de estos, viendo el estado del pedido, ademas de los datos

del cliente a entregar el pedido, asi como se visualiza en la Figura 43.



Mis Clientes

a

Local Polerias Chicken Chicken
Dueiio Oscar

DNI 72764874

Estado Pendienie

Local Minimarket Teresa
Dueiio Teresa Carrillo
DNI 48392547

Estado Pendiente

Local Don Oscar

Duefio Oscar

DNl 72764874

Estado Pendiente

Figura 43. Lista de los Clientes Mediante el Aplicativo Movil

Una vez dentro de los datos del cliente a entregar el pedido, el encargado podra
visualizar informacion del cliente, ademas de los datos del registro del pedido, su
DNI de la persona a recibir el pedido, su nimero celular, correo y la cantidad de
productos que este solicitd, ademas del estado del pedido y la opcion de poder ver

la ubicacion del cliente a entregar el pedido realizado, Ver Figura 44.

Datos del establecimiento

Se puede visualizar los datos del pedido

Nombre y Apellidos

Teresa Carrillo

Fecha de Registro REEEUDICACION,
2022-11-19

DHNI
48392541

Celular Pendiente

995432155

Correo

teresa.c@gmail.com

Producto

x10 Helados de Chocolate 1.5L.

k A

Figura 44. Informacion del Cliente Mediante el Aplicativo Movil

Finalmente, el encargado de repartir el pedido decida acceder a la ubicacion del
cliente, este se abrira una interfaz mostrando su ubicacion exacta siendo graficada

con el puntero de color azul en el mapa, demostrando la ubicacion del repartidor, y



del otro lado, graficado con un puntero rojo se visualizara la ubicacién del cliente

registrado para la entrega del pedido, se puede visualizar en la Figura 45.
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Figura 45. Ubicacion del Cliente Mediante el Aplicativo Movil
Aplicativo de Escritorio — Asesor de Ventas

El aplicativo desarrollo para facilitar los procesos de ventas de los asesores

consiste en las siguientes funcionalidades:

La creacion de clientes, los cuales deben de ser registrados dentro de la base de
datos, para seguir teniendo un manejo de estos, ingresando la informacion respecto
al Tipo de documento, numero del DNI, nombres, direccion y el teléfono del mismo,

este registro se puede visualizar en la Figura 46.

Cliente

Figura 46. Registro del Cliente Mediante el Aplicativo de Escritorio



También resaltar que la funcionalidad de poder registrar los productos que se veran
en el Stock, permitiendo a los asesores tener un reporte de los productos que se
encuentren disponibles, se puede visualizar la interfaz del registro de los productos

en la Figura 47.

@ # Inicio 3 Mantenedor ~ &% Clientes W Compras~ if Ventas~ [*] Reportes~

Compras / Registrar Compra

Registrar Compra

Detalle Proveedor Origen Detalle Tienda Destino
RUC: Razon Sodiak RUC Nombre:
20604671648 SABORETTI FYG SAC Q Buscar 20601762146 TRENDY PIURA ELR.L Q Buscar
Detalle Producto
Codigo: Nombre: Cantidad; Precio Compra: §/400.00) Precio Venta: 5/400.00)
000019 Manjar blanco Q Buscar [ 0 0
Ruc Proveedor Ruc Tienda Codigo Producto Nombre Producto Cantidad Precio Compra Precio Venta

© 2022 - TRENDY PIURA EIRL

Figura 47. Registro de Productos Mediante el Aplicativo de Escritorio

La utilizacion del aplicativo web permitird al asesor registrar los pedidos con la

informacion almacenada de los clientes, asi como se muestra en la Figura 48.

Clientes

Mostrar| 10 v ‘reg istros Buscar:

“  TipoDocumento  Numero Documento  Nombres Direccion

DNI 08179867 Nereida Uchuya Jaimes Calle San Migu
DNI 44368958 Marilyn Taina Meneses Ponce Cal. Calle Las A
DNI 71424824 Jean Pierre Martin arroyo Vargas  Cal. Calle Los T
DNI 25634915 Raymundo Tirado Carhuanuica  Car. Carretera /
DNI 25775317 Carlos Javier Tirado Broncano Cal. Calle Tumt
DNI 80374614 Sonia Ofelia Ugarte Malquichagua Car. Carretera ¢

DNI 40324312 Karen Odhalis Quiero Aycho Car. Carretera ¢

DNI 40227128 Daniel Mauritz Zerarra Snchez  Calle Junin #48

DNI 749182500 Ximena Martinez Uoclla Av. Avenida A ¢

NI 56567878 Luis Alberto Tarazona Villalobos  Avenida Panarr

Mostrando registros del 1al 10 de un total de 50 registros

Anterior | 1| 2 3 4 5  Siuiente

“ »

Figura 48. Registro del Pedido Mediante el Aplicativo de Escritorio

Una vez seleccionado el cliente, y el producto necesario para la venta de la creacion
del pedido, se ingresara la cantidad de productos que desea adquirir el cliente,



ademas de que permitira el aplicativo calcular la cantidad de vuelto que se debe
regresar en la compra en caso el cliente pague mas de la cuenta, de tal manera

como se puede visualizar en la Figura 49.

Ventas / Registrar Venta

Detalle Venta 8 Imprimir y Terminar Venta
Tipo Documento el : TN 20/11/2022

Tienda origen E Datos Empleado E

Detalle cliente Detalle Producto

Tipo Documento: Numero Documento: * Nombres: * Codigo: * Nombre: Descripcion:

NI v o8iToeT Nereida Uchuya Jaimes | Q Buscar

Direccion: Telefono n Stock Pracio: Cantidad: *

Calle San Miguel - 115 Urb. Santa Isabel 923846223 0 + Agregar

Detalle Productos

Cantidad Producto Desripcion Precio Unidad Importe Total

m 15 Paleta de Lucuma Sabor lucuma 1 255
Sub Total 5/, JRUCAD] LRI 43.90 Total 5/, JEERR] Monto Pago §/. § Calcular 000

© 2022 - TRENDY PIURA EJL.R.L

Figura 49. Creacion del Pedido Mediante el Aplicativo de Escritorio

Finalizando la actividad en el aplicativo web, el asesor también contara con la
posibilidad de generar el reporte de ventas realizadas, obteniendo informacion de
las ventas realizadas durante el dia, el empleado encargado y la cantidad de

productos utilizados durante la venta del pedido. Se puede ver en la Figura 50.

Reporte de Ventas

Fecha Numero Tipo Nombre Ruc Tienda MNombre S:?:::!aeds Cantidad Total
Venta Documento Documento Tienda u Empleado Productos WVenta
Vendidas
TRENDY Administrador
31/10/2022 000001 Boleta PIURA 20601762146 ZARATE 3 1 2.40
E.LLR.L
TRENDY Administrador
31/10/2022 000002 Boleta PIURA 20601762146 317 19 516.20
ZARATE
E.I.LR.L
TRENDY Administrador
31/10/2022 000003 Boleta PIURA 20601762146 4 2z 35.00
ZARATE
E.I.LR.L
TRENDY Administrador
31/10/2022 000004 Boleta PIURA 20601762146 14 2 124.00
ZARATE
E.l.LR.L
TRENDY Administrador
31/10/2022 000005 Boleta PIURA 20601762146 9 3 120.00
ZARATE
E.lLR.L
TRENDY Administrador
31/10/2022 000006 Boleta PIURA 20601762146 7 1 112.00
ZARATE
E.lLLR.L
TRENDY Administrador
31/10/2022 000007 Boleta PIURA 20601762146 ZARATE 4 1 68.00
E.l.LR.L

Figura 50. Reporte de las ventas Mediante el Aplicativo de Escritorio




3.5. Informacion complementaria de los cambios a realizarse en esta fase

En este punto se resalta las modificaciones y reemplazos de la arquitectura de

datos y aplicaciones del AS-IS ante la propuesta de mejora del TO-BE, permitiendo

realizar la presentacion de estos cambios actualizados empleando el analisis de

Gap, como se puede ver en la Tabla 54.

Tabla 54. Andlisis GAP de Arquitectura de Sistemas de Informacion (AS IS — TO

BE)
LINEA
BASE Definicion | Parametros | Registro de | Registro de
de los _ de Ia_ ) datos de mformaaon NUEVO
datos informacion manera de clientes
OBJETIVO basica imprecisos | tradicional | incompleta
Mejor
Se requiere definicion
Definicion use?r ol de los
de los . datos
diagrama .
datos de . importantes
. s entidad
informacion - para la
relacion .
gestion de
ventas
Mejor
Definir los . definicion
. Se requiere
parametros L de los
y campos disefiar el campos
de los d|?igs€?gwa para el
datos registro de
datos
Registro de Se requiere Registro
datos en emplear MAas seguro
e aplicativo de en el
escritorio computador
Visualizar
la
Se requiere | informacién
Visualizar emplear de los
datos del aplicativo clientes a
cliente en Movily la | tiempo real
Realtime base de con el
Database datos de aplicativo y
FireBase la base de
datos

Firebase




ELIMINADO

No tener
establecido
los datos
importantes
para la
gestion de
ventas

No contar
con una
definicién
clara de los
campos o
llenado de
informacion

No poseer
herramientas
tecnoldgicas

para el
registro de
datos

No contar
con
informacion
necesaria
para la
entrega de
los pedidos
de los
clientes

Fuente: Elaboracion Propia

4. MODELO TECNOLOGICO

En la fase de modelo tecnolégico para empresas distribuidoras de productos, se
desarrollard con el marco de trabajo de Zachman, empleando la columna: Cémo y

Doénde, visualizando el estado actual de la empresa, y las mejoras que se

obtendran.

4.1. Modelo tecnolégico: ¢ Como? — Modelo de Disefio de tecnologia (AS 1IS)

El modelo del disefio tecnolégico actual de la empresa, presenta la relacién que
existe entre los diferentes dominios, ya sea los como los equipos tecnoldgicos se
van comunicando con las herramientas de los aplicativos, y asi mismo estos se
comunicacién con los datos, permitiendo alcanzar la informacion requerida para el

proceso de negocio desarrollado por las empresas distribuidoras de Productos (Ver

Figura 51).

DATOS

PC

MEGOCIO

APLICACIOMES

PRODILMTOS

EXCEL

TECH®DILOGLA,

IR PRESORA

A
7

APPS UTILIEZADOS.

WERTAS

ROUTER O

EL

DISTRIBLMIOM

N

|

REDES SOCIALES

INTERMET TE»

Figura 51.

Modelo de Disefio de tecnologia (AS IS)




4.2. Modelo tecnoldgico: ¢ Donde? — Arquitectura de tecnologia (AS 1S)

Respecto al entregable de arquitectura de tecnologia, se visualiza el desarrollo de
los componentes o0 equipos tecnoldgicos que posee la empresa, y la comunicacion

entre estos mismos, asi como se puede ver en la Figura 52.

INTERNET

IMPRESORA @
Brindal

il li
E APPS UTILIZADAS

R PC ROUTER
Use tipe B Conexién cable i t APP VENTAS
UTP Cat & (WhatsApp Business)

BASE DE DATOS

% excer

Figura 52. Arquitectura de tecnologia (AS IS)

Ql|

Se continua con la tabla de componentes que pertenecen en la arquitectura de
tecnologia en el nivel actual de la organizacion, en esta tabla podremos observar el
cbdigo de las tecnologias, su figura interpretada en el modelo de la arquitectura, el
nombre y la descripcion de su funcionalidad, asi como se puede observar en la
Tabla 55.

Tabla 55. Componentes de la arquitectura de tecnologia (AS IS)

CcOD A FIGURA COMPONENTES DESCRIPCION

La computadora empleada
para realizar las ventas de la
empresa, donde se podra
comunicar con el aplicativo de
CTO001 COMPUTADORA | ventas, permitiendo a su vez
la relacion en la base de
datos, esta también tiene
conexion con el router de la
empresa, y con la impresora.
El router esta encargado en
proporcionar la conexién a

=N internet a los  equipos
[ )
conectados, en este caso al
CT002 ROUTER computador de  ventas,

ademas de permitir el acceso
a utilizar las aplicaciones de
ventas, en este caso
Whatsapp Business.




La impresora se relaciona
| directamente con el
r -l computador de las ventas,
IMPRESORA | Encargandose  de  poder
imprimir los requerimientos
| del asesor de ventas, ademas
de poder escanear las
facturas de ventas realizadas.
La conexion a internet se
relaciona de manera directa
con el router, permitiendo
CONEXION A brindgr el acceso a la red,
] INTERNET _permltler_u,jo la busque_da _Qe
\ informacion o comunicacion
o de manera eficiente con los
aplicativos que soliciten este
servicio.
Las aplicaciones de ventas,
era simplemente el uso de
Whatsapp Business, para
emplear su uso era requerido
tener conexion a internet, y se
ejecutaba en la computadora
del encargado de ventas.
La base de datos utilizada en
la empresa antes de la mejora
era Excel, el cual se
BASE DE relacionaba con la aplicacién
DATOS de ventas, en este caso era
Whatsapp Business,
permitiendo  realizar  los
registros de las ventas.
Respecto a los componentes
encargados en realizar las
conexiones entre los equipos
CONEXIONES | tecnoldgicos, tienen la
CTO007 ENTRE finalidad de que estos se
EQUIPOS puedan comunicarse y ejercer
un desarrollo cooperativa
entre ambos equipos, ya sean
hardware o software.

CTO003

CTO004

APLICACIONES

CT005 DE VENTAS

CTOO06

Fuente: Elaboracion Propia

4.3. Modelo tecnolégico: ¢ Como? — Modelo de Disefio de tecnologia (TO BE)

El modelo del disefio tecnolégico de propuesta de mejora para las empresas
distribuidoras de productos, se pueden visualizar la relacion existente los dominios

de arquitecturas dentro de la organizacion, mostrando la nueva relacién de estos



equipos tecnoldgicos, y los nuevos aplicativos que se sugieren o se comentaron,
para la mejora de procesos, de la misma manera para la arquitectura de datos, la
cual facilitara en mayor medida el desarrollo de los procesos de negocio de estas

empresas, asi como se puede visualizar en la Figura 53.

MMEGOCIO

PRODUCTOS VWEMNTAS DISTRIE LWCIOM

S BASE DATOS
SO SERVER FIREEBASE

APLICACIOMNES

EXCEL APPS UTILIEZADOS REDES SOCIALES APPS UTILIZADAS
PC CELULAR
TECMDLOGLA
PC CELULAR WIMPRESORA ROUTER Ek INTERNET

—_—

Figura 53. Modelo de Disefio de tecnologia (TO BE)

4.4. Modelo tecnoldgico: ¢ Ddénde? — Arquitectura de tecnologia (TO BE)

Respecto al entregable de arquitectura de tecnologia de la propuesta de mejora, se
visualiza la nueva relacién de estos equipos tecnoldgicos con los nuevos aplicativos

y con las diferentes bases de datos que se pueden ser utilizados (Ver Figura 54).

IMPRESORA INTERNET
%2
Brindar acceso
Conexién cable — alared
USB tipo Bbl — Conexién cable
UTP Cat 6
& ROUTER APPS UTILIZADAS  app vENTAS
— (WhatsApp Business)
— APP MOVIL

APP ESCRITORIO

Ll Conexién Mediante
Red de Internet
CELULAR & &
) :
Conexién
"j inaldmbrica aso EXCEL
BASE DE DATOS FIREBASE

SQL SERVER
— CLOUD

DATABASE

POWER BI

DRIVE

Figura 54. Arquitectura de tecnologia (TO BE)




Se continua con la tabla de componentes que pertenecen en la arquitectura de
tecnologia en el nivel actual de la organizacion, en esta tabla podremos observar el
cbdigo de las tecnologias, su figura interpretada en el modelo de la arquitectura, el
nombre y la descripcién de su funcionalidad, asi como se puede observar en la
Tabla 56.

Tabla 56. Componentes de la arquitectura de tecnologia (TO BE)

COD_A FIGURA COMPONENTES DESCRIPCION

La computadora empleada
para realizar las ventas de la
empresa, donde se podra
comunicar con el aplicativo de
COMPUTADORA | ventas, ademas del aplicativo
de escritorio, ademas de
relacionarse con la impresora
y con el router dandole
acceso a la red.

El celular, permite
comunicarse de manera
“'\'

CTO001

CELULAR directa con la conectividad a
la red, y con el aplicativo movil
para la distribucion.
El router este encargado en
proporcionar la conexion a
internet a los equipos
conectados, ademéas de
permitir que los equipos
CTO003 ROUTER inalambricos también puedan
tener acceso a la red, ademas
de permitir el acceso a utilizar
las aplicaciones de ventas,
aplicativo movil y el aplicativo
de escritorio.
La impresora se relaciona
| directamente con el
r -l computador de las ventas,
IMPRESORA _encarg_éndose de_ _poder
imprimir los requerimientos
| — I del asesor de ventas, ademas
de poder escanear las
facturas de ventas realizadas.

CT002

CTO004




La conexion a internet se
relaciona de manera directa
con el router, permitiendo
CONEXION A brindgr el acceso a la red,
1 INTERNET _permltler_u,jo la busque_da _Qe
\ informacion o comunicacion
o de manera eficiente con los
aplicativos que soliciten este
servicio.
Las aplicaciones de ventas,
empleada es Whatsapp
Business, ademas del
aplicativo movil para Ila
APLICACIONES dist.ribgcic’)n de pr(_)du.ctos, y el
CTO006 aplicativo de escritorio para el
DE VENTAS
computador del encargado de
ventas, relacionandose de
manera directa con la
conexion a internet para el
manejo de las aplicaciones.
La base de datos requerida
para la mejora del registro de
la informacién, en este caso
se emple6 SQL Server, para

CTO05

BASE DE

CTO007 DATOS registrar la mforma_uon del
aplicativo de escritorio, Yy
FireBase, para poder

almacenar la informaciéon del
aplicativo movil.

Respecto a los componentes
encargados en realizar las
conexiones entre los equipos
CONEXIONES | tecnoldgicos, tienen la
CTO008 ENTRE finalidad de que estos se
EQUIPOS puedan comunicarse y ejercer
un desarrollo cooperativa
entre ambos equipos, ya sean
hardware o software.

Fuente: Elaboracion Propia

4.5. Informacion complementaria de los cambios a realizarse en esta fase

En este punto se resaltan las actividades que seran modificadas o reemplazadas
del modelo tecnolégico AS-IS ante la propuesta de mejora del TO-BE, permitiendo
realizar la presentacion de estos cambios actualizados utilizando el analisis de Gap,

como se puede ver en la Tabla 57.

Tabla 57. Analisis GAP de Modelo Tecnoldgico (AS IS — TO BE)



LINEA BASE

OBJETIVO

No contar
con la
relacion de
los equipos
tecnoldgic
0s

No contar con
la definicion de
las
arquitecturas
de dominio

Herramient
as
tecnolégica
s antiguas

Equipos
tecnolégicos
antiguos

NUEVO

Relacion de
los equipos
tecnoldgicos

Realizar la
vista de la
arquitectura
tecnoldgica
de la
empresa

Definir la
relacion  de
los
componentes
tecnoldgicos

Definir la

relacion

entre los
dominios de
arquitectura

Se requiere el
modelado del
disefio de
tecnologia

Tener
mayor
interpretacion
entre los
diferentes
dominios de
negocios,
datos,
aplicaciones
y tecnoldgico
a favor de la
gestion de
ventas

una

Herramienta
S
tecnoldgicas
actuales

Se
recomienda
nuevas
propuestas
tecnolégicas
para
emplearlos
en los
componente
S

Verificar  la
disponibilidad
de elementos
tecnoldgicos
gue disponen
en la
empresa para
brindar
propuestas
tecnoldgicas
agilizando los
procesos de
negocio

Mayor
provecho de
equipos
tecnoldgicos

Se
recomienda
verificar los

componentes
que disponen
los
trabajadores
y los que
pueden

Verificar que
componentes
tecnologicos
disponen los
empleados

de la
empresa,

para  poder
adaptar las
herramientas




usarse para
la mejora de
herramientas
tecnolégicas

tecnoldgicos

como el uso
de aplicativos
gue optimicen
los procesos
de la gestién

ELIMINADO

de ventas
No conocer | No conocer
No tener las los
No conocer - :
la definido la herramienta | componentes
. i relacion entre S tecnoldgicos
informacion - .
de la los dominios de | tecnoldgicas | que posee la
. la arquitectura, | que pueden empresay
arquitectura )
o sin saber su llegar a ser | que puedan
tecnologica i o -~
. relacion y el utilizadas en | ser utilizados
que dispone o
cumplimiento de las para las
la empresa L . .
objetivos tecnologias | mejoras de
modernas los procesos

Fuente: Elaboracion Propia

5. OPORTUNIDADES Y SOLUCIONES

En la fase de oportunidades y soluciones, son elaboradas en base al marco de

trabajo de TOGAF, teniendo como entregables el plan de capacidad y la hoja de

ruta.

5.1. Plan de capacidad

El plan de capacidad busca proponer los métodos utilizados para la realizar la

solucion de las problematicas que se puedan llegar a encontrar en la organizacion,

facilitando la implementacion, esta informacion se puede encontrar en la Tabla 58.

Tabla 58. Plan de Capacidad

ID SOLUCION DESCRIPCION
e Promover la mejora | Lograr tener una definicion clara de los
S01 de procesos en la | procesos importantes de la empresa
gestion de ventas. distribuidora de productos
e Ampliar el uso de | Ofrecer mayor disponibilidad y facilidad en
servicios el uso de sistemas que faciliten el
502 tecnoldégicos de la|desarrollo de las actividades de la
empresa empresa.




S03

del

e Brindar capacitacion
uso
herramientas

tecnolégicas

de

Mejorar la comunicacion con el uso de

herramientas tecnoldgicas para obtener

resultados en tiempo récord.

Fuente: Elaboracion Propia

5.2. Plan de itinerario

Este plan de itinerario, también es conocido como hoja de ruta, tiene la funcion de

establecer el cumplimiento de cada implementacion en un tiempo estimado. La hoja

de ruta se puede observar en la Tabla 59.

Tabla 59. Plan de Itinerario para empresas distribuidoras de productos

; TIEMPO META DEL
ID SOLUCION INDICADOR
INICIO FIN INDICADOR
Promover la Agilizar la
mejora de gestion de
S01 19/10/2022 | 19/11/2022 | Porcentual ,
procesos en la venta, siendo
gestion de ventas. mas eficiente
Ampliar el uso de Agilizar la
servicios gestion de
S02 . 19/10/2022 | 19/11/2022 | Porcentual _
tecnoldgicos de la venta, siendo
empresa mas eficiente
Brindar .
o Agilizar la
capacitacion  del .
gestion de
S03 | uso de | 19/10/2022 | 19/11/2022 | Porcentual _
_ venta, siendo
herramientas o
_ mas eficiente
tecnolégicas

Fuente: Elaboracion Propia

6. PLANEAMIENTO DE MIGRACION

El desarrollo de esta fase se realiza de acuerdo al TOGAF, teniendo la finalidad

de desarrollar las propuestas de mejora para las arquitecturas y la estimacion

del cumplimiento de estas.




6.1. Plan de Migracion

El plan de migracion permitird tener definido los tiempos que se emplearan para el

cambio de la arquitectura empresarial actual, a la propuesta. Esta se puede

visualizar en la Tabla 60.

Tabla 60. Plan de Migracion de la Arquitectura Empresarial

) FECHA | ESTIMACION
DESCRIPCION | RESPONSABLE | IMPORTANCIA
DE INICIO | DE TIEMPO
Recoleccion de
informaciéon de Jefe del
ALTA 15/09/2022 3 dias
los  procesos Proyecto
actual
Disefio del
modelo actual
de los procesos Analista ALTA 16/09/2022 4 dias
de la gestion de
ventas
Definicion  de
las Arquitectura Analista ALTA 19/09/2022 6 dias
de negocio
Definicion de la
_ Desarrollador de .
Arquitectura de ALTA 22/09/2022 6 dias
Software
Datos
Definicién de la
_ Desarrollador de ]
arquitectura de ALTA 25/09/2022 6 dias
o Software
Tecnologica
Disefo del
modelo de
mejora de los _
Analista ALTA 10/10/2022 1 semana

procesos de la
gestion de

ventas




Implementacion
de la propuesta
de la | Implementador ALTA 25/10/2022 | 3 semanas
arquitectura
empresarial
Elaboracion de
. Jefe del
Matriz de ALTA 26/10/2022 | 2 semanas
. Proyecto
Riesgo
Documentar la
mitigacion  de Jefe del
_ ALTA 26/10/2022 | 2 semanas
posibles Proyecto
Riesgos

Fuente: Elaboracion Propia
7. GESTION DEL CAMBIO

El desarrollo de esta fase se realiza de acuerdo al marco de trabajo del TOGAF,
teniendo como objetivo la identificacion de posibles riesgos que se vayan a

presentar en el marco de trabajo hibrido.
7.1. Identificacién de los Riesgos

Respecto a la identificacion de los riesgos, se realizara con un cuadro de evaluacion
de impacto, recolectando informacién respecto a los posibles impactos que se
lleguen a presentar ante la presencia de estos riesgos. La clasificacion de estos
riesgos se basa en A = Alto, M = Medio y B = Bajo, significando el impacto que

generarian. Este cuadro de evaluacion se puede visualizar en la Tabla 61.

Tabla 61. Analisis de Impacto de riesgos

IDENTIFICACION ANALISIS
i POSIBLE IMPACTO
COD RIESGO CAUSAS
RESULTADO (A/M/B)
Caida de los | Incumplimiento
o e Fallos en los
RO1 aplicativos de las o A
) aplicativos
para los | necesidades de




procesos de |los clientes e
venta insatisfaccion
de los mismos.
Mal uso de los | Desarrollo Inexperiencia
R0O2 aplicativos de | erroneo de las del manejo del
la empresa actividades aplicativo
Incumplimiento .
Mal manejo de
. de las _
Dafio de los ) los  equipos
_ necesidades de o
RO3 equipos ) tecnoldgicos
. los clientes e
tecnologicos | ) » Falta de
insatisfaccion o
, mantenimiento
de los mismos.
Reduccion de Nivel bajo de
Productos _ _
RO4 clientes e calidad de
defectuosos _ ) y
insatisfaccion. productos
Incumplimiento
de las
. ) Mala
Perdida  de | necesidades de o .
RO5 ) administraciéon
Proveedores |los clientes e .
_ ) y empresarial
insatisfaccion
de los mismos.
S Disminucion de Mala
Desistimiento o »
R0O6 la administracion
de empleados o .
productividad. empresarial

Fuente: Elaboracién Propia

7.2. Mitigacion de Riesgos

El desarrollo de la mitigacion de riesgos se realizara con la ayuda de la matriz de
riesgos de la organizacion, la cual se puede visualizar en la Tabla 62, teniendo la
calificacion de impacto y probabilidad de los riesgos, y el nivel de prioridad de estos,

este nivel de prioridad se evaluara de acuerdo a la Figura 55.

Tabla 62. Matriz de Riesgos



IDENTIFICACION ANALISIS TRATAMIENTO
= <
2 Saom| 2
COD| RIESGO POSIBLE CAUSAS 25 | 323 |%e3 RESPUESTA RESPONSABLE
RESULTADO Q3 8 32| 3 2
2 ~ o ~ [a
Caida de los Incumplimiento
aplicativos (rj\gcesidades Ig: Fallos en los Andlisis constante del estado de ADMINISTRADOR
RO1 | para los ; S A B 6 aplicativos, uso de respaldo de
los clientes e aplicativos . > DE TI
procesos de | . . . informacion
insatisfaccion de
venta ;
los mismos.
Ma_l uso de los De§arrollo Inexperiencia Capamtqmon de las nuevas ADMINISTRADOR
RO2 | aplicativos de | errébneo de las del manejo del M M 5 tecnologias de la empresa a los DE TI
la empresa actividades aplicativo empleados
:}lnecumpllmlentlcz1s Mal manejo de
Dan_o de los necesidades de los _ €quipos Mantenimiento constante de los | ADMINISTRADOR
RO3 | equipos | i tecnoldgicos A B 6 . 160
tecnolégicos los _C|ent_e,s e Falta de equipos tecnoldgicos DE TI
insatisfaccion de tenimient
l0S MiSMOS. mantenimiento
RO4 Productos Eidnlf[gglon dg CN;\I/izladbajo gg M M 5 Supervisién del nivel de calidad de | SUPERVISOR DE
defectuosos ; . L los productos CALIDAD
insatisfaccion. productos
Incumplimiento
de las Mala Realizar acuerdos apetecibles
Perdida de | necesidades de - . para ambas partes, generando un 2
ROS Proveedores los clientes e qumlrg:;rr?;on A B e buen ambiente laboral entre ADMINISTRACION
insatisfaccion de P empresas
los mismos.
RO6 Desistimiento | Disminucion de zl\i/ldarlna}nistracién M B 8 Generar el ambiente laboral ADMINISTRACION
de empleados | la productividad. empresarial saludable para los empleados.

Fuente: Elaboracion Propia.
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Figura 55. Nivel de Criterio de clasificacion de Riesgos (Rufasto y Marquez, 2018, p. 128)
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