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RESUMEN

El siguiente trabajo de investigacién, cuenta con resultados de la indagacion
orientada a resolver el dilema en la direccion mercantil de la firma INNOTEC SAC de
la localidad de Tarapoto, utilizando técnicas de comunicacién novedosas, como es la
implementacion del Sistema Web Movible, la cual es brindar una salida a las
dificultades que muestra actualmente la empresa y avanzar el desarrollo de la misma,
gue poco a poco va en el posicionamiento del mercado local. Esta empresa se dedica
a la comercializacion de productos de diferentes lineas de equipos de cémputo,
impresoras y suministros de coOmputo que brinda en atencién a las empresas asi
como a los clientes que requieren sus servicios.

Siendo un factor clave la optimizacidon de los procesos de gestion comercial y
atencion a los clientes en menor tiempo, para lo cual se cont6 con el apoyo
incondicional de los gerentes y administradores de la empresa INNOTEC SAC; asi
como la determinacion de los trabajadores, usuarios principales y potenciales, que
integran el conjunto empresarial al brindarme informacion necesaria El presente
documento esta constituido por capitulos. El primer capitulo comprende: Introduccion,
como la realidad problemética, actividades preliminares, fundamentos hipotéticos,
planteamiento de la premisa y propoésitos del presente proyecto. El segundo capitulo
es concerniente al procedimiento y analisis, puntualizando las variantes, la poblaciéon
y el ensayo de estudio representativo para la realizacion de la funcién en zona.

El tercer capitulo comprende el desarrollo de los instrumentos, para la obtencion de
resultados en las que se analiz6 y evaluo la informacion de mejorar y brindar una
solucién a la necesidad actual de la empresa y con el fin de lograr mejorar la gestion
comercial. Este capitulo culmina con la construccion del Sistema Web Movil a medida
de la necesidad de la empresa, a fin de generar buenos resultados con la
satisfaccion y solucion del problema que tuvo la empresa. En los capitulos finales se
sustenta la discusion, conclusion y recomendacion del estudio efectuado. El proyecto
se realizé con la finalidad de ser tomado en cuenta y sirva de orientacién en la
realizacion de futuros proyectos de tesis, en el uso del Sistema Web Movil, para

mejorar la gestion comercial de las empresas.

Palabra Clave: Sistema Web Movil
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ABSTRACT
The following research work has the results of the inquiry aimed at solving the
dilemma in the firm's business direction INNOTEC SAC Company in the city of
Tarapoto, using innovative information technologies such as the implementation of a
Mobile Web System which aims to give solution to the currently problems presented
by the company and to accelerate the development of the company that gradually
goes into positioning to the local market. This company is engaged in trading
products of varied lines computer equipment, printers and computer supplies, and
provides attention to companies as well as customers who require its services. A key
factor has been the optimization of the processes of commercial management and
the attention to customers in less time; for which we had the unconditional support of
the managers and administrators of INNOTEC SAC Company, as well as the
predisposition of employees, main and potential customers who are part of its

portfolio by providing us with necessary information.

The present project is organized by chapters: first, the introduction of the study as
problematic reality, previous work and framework as well as the formulation of
hypothesis and objectives of this work. Then, the second part corresponds to the
research method determining the variables, the population and sample of
representative study for the accomplishment of the function in the field. The third
chapter corresponds to the execution of the instruments to obtain the results in which
the information was analyzed and evaluated to improve and provide a solution to the
current needs of the company, and in order to improve the commercial management.
This chapter culminates with the construction of the Mobile Web System tailored to
the needs of the company in order to generate good results with the satisfaction and
solution of the problem that the company had. The last chapter supports the
discussion, conclusion and recommendation of the research.

The project was carried out with the aim of being taken into account and used as a
guide in the execution of future thesis projects, in the use of the Mobile Web System,

to improve the commercial management of companies.

Keyword: Mobile Web System
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INTRODUCCION

1.1.

Realidad Problematica

INNOTEC SAC, compafila que se dedica a brindar soluciones
tecnoldgicas y a la venta de equipos de computo, impresoras Yy video
vigilancia, cuenta con clientes y grandes empresas dentro y fuera de la
Region San Martin, la actividad comercial que realiza INNOTEC SAC,
va en crecimiento en estos 6 Ultimos afios y en la actualidad, esta
compafiia desea obtener una solucién tecnolégica que cubra las
necesidades de facilidad en la obtencion de consultas mas rapidas, en
la parte administrativa y con los empleados que labora en esta
compafiia, debido a su crecimiento, necesita contar con la
implementacion de un software comercial que le permita agilizar y
conllevar mejor el control del stock actual, compra, venta y en el

balance de caja poder agilizar la informacion mas réapida.

En el proceso de disposicion de pedidos, actualmente se esta
realizando de forma antigua, esto hace que el pedido del cliente se
procese en forma lenta, por esta razdn se generan retrasos en los
pedidos y servicios que solicitaron con el llenado de comprobantes,
ademas los productos vendidos y almacenados estan desorganizados y
ver la manera idénea para su mejor manejo, la compafia busca
solucionar esta situacion mediante la rapidez, confiabilidad y en menor

tiempo posible , ya que esto permitira mayor afluencia de usuarios.

La compafiia INNOTEC SAC para dar solucion a su necesidad y mejorar
Su atencion, incorporara el avance tecnologico, utilizando un sistema
comercial, para brindar un apoyo administrativo y logistico en el control
de productos en forma sistematizada e integrar las diferentes areas que

posee.
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1.2.

Trabajos Previos.

Antecedentes internacionales

Ramirez, Mariela, Alvarez, Alfonso “Desarrollo de un sistema
automatizado bajo entorno web para el control de la programacion
académica en la universidad de oriente nacleo de anzoategui”
2009. Senala que el fin de este trabajo es el desarrollo del sistema para
el control de la Programacion Académica para estudiantes regulares en
un entorno Web utilizando tecnologias de Base de Datos, lenguajes de
cuarta generaciéon y una arquitectura Cliente/Servidor que funcione

sobre la plataforma de red existente en el Nucleo.

En el sistema a desarrollar se utilizara el Lenguaje Unificado para
Modelado UML, ya que es una serie de normas y estandares graficos
respecto a como se deben representar los esquemas relativos al

software

Las Base de Datos, son como depdsitos para los datos, que son
almacenados unificadamente y que se pueden compartir por varios
usuarios. Esto permite reducir la inconsistencia, reforzar los
estandares, crear restricciones de seguridad y de integridad de la

informacion. [8]

Tubay Vergara, José Luis “Desarrollo de una aplicacion web para
el control de avances académicos y asistencia de docentes” 2010.
Sefala que en el presente trabajo se ha elaborado un Sitio Web para la
supervision de avances académicos y asistencia de los docentes de la
UTEQ.

Con este software se puede obtener un control de cada uno de los
docentes en el cumplimiento académico de una manera facil y rapida.
El sitio web ha sido desarrollado usando las siguientes herramientas:

e Microsoft Visual Studio.Net 2005.

e Base de Datos SQL Server 2005.
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Se puede acceder a él a través desde cualquier host dentro de la
Universidad, ya que dicho sitio web este solo habilitado para la intranet,
mediante cualquier navegador. Las personas que acceda a la pagina
web deberan primero seleccionar el tipo de usuario, luego introducir su
cedula y contrasefia. Una vez que se ingrese a la pagina los usuarios

pueden acceder a sus propios avances académicos. [9]

Antecedentes nacionales

Siccha Vega, Hober Willy y Valdivieso Olivera, Edgar Enrique
“Disefio de un Sistema Web Para la Administracion del
Condominio” 2012. Sefala que la siguiente Tesis trata acerca de los
procesos de las gestiones del condominio es decir como se lleva a

cabo la Administraciéon del condominio.

El condominio cuenta actualmente con una administracion de
condominios la cual se lleva a cabo manualmente ya que no cuentan
con un sistema que le pueda automatizar sus procesos. Todas las
operaciones de la administracion se realizan manualmente lo cual lo
hace un proceso que requiere una mayor capacidad de tiempo y acudir
a que el sistema de administracion se realiza en los condominios
construidos en la ciudad de Lima. Ante una no inadecuada
administracion puede afectar la planificacion, organizacion y control de
los recursos de los condominios.

En la propuesta de solucién se gestionara la administracion de los
condominios en forma automatizada, el cual contara con un software
via web para que los propietarios de los condominios puedan realizar
en forma virtual las transacciones como los pagos de mantenimiento,

consultas de pagos. [10]

Antecedentes locales

Bach. Sandoval Isla, Juan Carlos “Sistema de tramite

documentario web para mejorar la gestién de documentos de la
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direccién regional de Salud San Martin-Tarapoto” 2009. Sefiala que
con el uso del Sistema Documentario Web brindo satisfactoriamente
identificar los diversos tipos de documento que ingresan y se utilizan

establecer un adecuado registro.

Se logré mejorar el control de la documentacién a través del Sistema

de Tramite Documentario Web.

El tiempo de atencidon en cuanto a brindar informacién al usuario
disminuyeron, logrando de esta manera mejorar el tiempo en la
atencién a los usuarios. Se logré la satisfaccion de los usuarios de la

institucion ya que recibieron una mejor y 6ptima atencion. [12]

Jaramillo Garcia Juan “Disefo e Implantacion de un portal para
administrar la informacién transparente de la municipalidad
distrital de San Antonio de Cumbaza Tarapoto” 2009. Sefiala que la
municipalidad distrital de San Antonio de Cumbaza al contar con un
portal web, mejorara la comunicacion entre sus ciudadanos, brindando
informacion oportuna a quien lo solicite, ayudando a la fiscalizacion de
sus autoridades gubernamentales, ademas brindard la confianza de los
ciudadanos hacia los mismos.

La implementaciéon del portal web ayudara a promover el turismo en el
distrito de San Antonio de Cumbaza, lo cual atraera empresarios que

aporten por el distrito en proyectos de inversion.

La aplicacion de un buscador personalizado con respuesta de voz
mejorard la navegacion de los usuarios dentro del portal web y nos
ayudarda a conocer las preguntas potenciales de los usuarios y poder

mejorar la comunicacion entre el portal y el usuario. [13]

1.3. Teorias Relacionadas al tema

1.3.1. GESTION COMERCIAL
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La extraordinaria era de progreso econémico originada por la
Revolucion Industrial, se han modificado las antiguas costumbres
de hacer negocios, y se han creado nuevas formas de
organizaciones empresariales. Esto ha permitido que varias
ramas industriales se adaptaran a los distintos contextos y
pudieran funcionar mas facil y eficientemente, es por ello que se
requiri6 de procesos encaminados a proyectar, organizar y
controlar las diversas actividades organizacionales.
La gestion comercial, es la funcion encargada de hacer conocer y
abrir la organizacion al mundo exterior, se ocupa de dos
problemas fundamentales, la satisfaccion del cliente y la
participacion o el aumento de su mercado, dado esto, es
necesario desarrollar, un sistema adecuado de -calidad, un
departamento de servicio al cliente eficiente y productos o
servicios de calidad.
En las grandes empresas y corporaciones, donde el proceso de
planificacion estratégica esta normalizado, las decisiones
estratégicas que afectan a la actuacibn comercial son
consecuencia de la propia definicibn de objetivos establecidos a
maximo nivel corporativo, la gestion comercial propiamente dicha,
pierde este “contenido estratégico”, y se centra en cémo resolver
operativamente los dilemas planteados en la estrategia
corporativa:
e COmo orientar los aspectos relacionados con el marketing
mix.
e COmMo adecuar los sistemas de informacidon a la gestion
comercial.
e COmo estructurar y dimensionar la organizacion comercial.

e COmo agilizar la sisteméatica comercial.

Sin embargo, en los casos donde este proceso de planificacion

estratégica no esté formalizado (bien por la dimension de la compafiia,
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bien por la ausencia sin mas de esta iniciativa), la gestion comercial
cobra especial significado, en la medida que debe asumir un doble rol:
Por un lado, debera asumir un papel en la planificacion comercial y de
marketing, del cual derivaran la definicién de los objetivos y decisiones
gue corresponderian al proceso de planificacion estratégica
corporativa.

Por otro lado, debera seguir dando una respuesta adecuada a la
solucion operativa de los problemas comerciales y de marketing
derivados de las decisiones estratégicas globales.

En estos casos, serda la gestion comercial quien se encargara de todas
las estrategias que se deben aplicar para que la empresa en cuestion
tenga cierto nivel de éxito en el ambito competitivo en el que se mueve.
Quizas en este sentido, la gestion comercial sea una de las
herramientas mas agresivas que se puedan encontrar en el mercado
empresarial, ya que debemos tener en cuenta que en la actualidad, la
competencia entre empresas que comercializan diferentes tipos de

productos suele ser bastante dura.

Por ello, es importante que la gestion comercial se lleve a cabo dentro
de las mismas, sea desarrollada con eficiencia, eficacia y sobre todo
con vision e inteligencia. Generalmente, cada empresa productora,
posee un departamento de gestion comercial que se encarga de llevar
a cabo el control de todas las actividades financieras que se realicen
en la empresa y que tengan por fin contribuir a alcance de los objetivos
planteados por la misma. Para que se pueda comprender en una
manera mas clara, la gestion comercial en una empresa, suele ser
llevada a cabo por un gestor comercial que sera el encargado de tratar
con proveedores, clientes y empleados, un factor que resulta ser muy
influyente a la hora de analizar los caminos que se tomaran para la
persecucién y posterior logro de los diferentes objetivos estimados por
la empresa. De esta manera, se logra tener un mayor control sobres
estas areas que resultan ser tan importantes para la empresa

productora, ya que debemos tener en cuenta que toda la produccion
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industrial que se lleve a cabo en cada empresa, independientemente
de cuales sean los productos producidos, dependera enteramente de la

gestién comercial.

La gestiébn comercial como parte fundamental de los recursos con los
gue cuenta una empresa. La gestion comercial también tiene por tarea
mantener cierto tipo de control sobre los ingresos y egresos de dinero
que generalmente son causados por la compra y venta de los

materiales para produccion y los productos ya terminados.

El proceso de planear, organizar, liderar y controlar el trabajo de los
miembros de la organizacién y de utilizar todos los recursos disponibles
de la empresa para alcanzar objetivos organizacionales establecidos.

De esta manera, puede considerarse que los aspectos que mas se
destacan en las diversas definiciones abordadas en esta investigacion
y las que se encuentran en la literatura especializada son de manera

sintética los siguientes:

* Es un proceso.

» Existencia de objetivos.

« Jerarquia (estructura).

» Eficiencia de la actividad.
» Hacer a través de otros.

» Coordinacién de recursos.

« Es informacion, decidir, influir.

El area comercial de la empresa ademas de ser la generadora de

ingresos es el vinculo entre el mundo externo y el interno de tu entorno

empresarial. Siendo por eso que es importante contar con una serie de

controles e indicadores en cada uno de los procesos que colabora a su

productividad, lo que te permitira evaluar el desempefio continuamente y

generar ciclos de mejora, esto resultara en mejores niveles de ventas y

clientes mas satisfechos. El conjunto de indicadores dependeran de tus
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objetivos, el giro de tu empresa, es por esto que cada organizacion debe

de identificar y gestionar sus propios indicadores clave. [14]

1.3.2. Caracteristicas de los Sistemas de Informacion:

1.3.3.

e Suelen lograrse ahorro significativos de mano de obra
e Se implantan en las organizaciones

e Son intensivos en entradas y salidas de informacion

e Generan grandes volimenes de informacién

e Tiene la propiedad de ser recolectores de informacion
e Son de facil manejo para los usuarios.

e Sirven de apoyo para la toma de decisiones. [14]

Sistema Web

Son herramientas que los usuarios pueden utilizar accediendo a un
servidor web a través de Internet o de una intranet mediante un
navegador. En otras palabras, es una aplicacion software que se codifica
en un lenguaje soportado por los navegadores web en la que se confia la

ejecucion al navegador.

Las aplicaciones web son populares debido a lo practico del navegador
web como cliente ligero, a la independencia del sistema operativo, asi
como a la facilidad para actualizar y mantener aplicaciones web sin

distribuir e instalar software a miles de usuarios potenciales. [15]

1.3.3.1. Lenguaje Unificado de Modelado
El lenguaje unificado modelado, es un lenguaje que permite
modelar, construir y documentar los elementos que forman un

sistema de software orientado a objetos.

1.3.3.2. Vista General de UML

Segun Diana Garcia (2012), explicacion se basara en los
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diagramas, en lugar de vistas o notaciones, ya que son estos la

esencia de UML. Cada diagrama usa la notacion pertinente y la

suma de estos diagramas crean las diferentes vistas. Las vistas

existentes en UML son:

» Vista de casos de uso: Se forma con los diagramas de casos
de uso, colaboracion, estados y actividades.

» Vista de disefio: Se forma con los diagramas de clases,
objetos, colaboracion, estados y actividades.

» Vista de procesos: Se forma con los diagramas de la vista de
disefio. Recalcando las clases y objetos referentes a procesos.

» Vista de implementacién: Se forma con los diagramas de
componentes, colaboracion, estados y actividades.

» Vista de despliegue: Se forma con los diagramas de

despliegue, interaccion, estados y actividades. [17]

1.3.4. Gestion de Ventas
1.3.4.1. Mercado

El mercado no hace referencia directa al lucro o a las empresas,
sino simplemente al acuerdo mutuo en el marco de las
transacciones. Estas pueden tener como participes a individuos,

empresas, cooperativas, entre otros.

El mercado también es el ambiente social (o virtual) que propicia
las condiciones para el intercambio. En otras palabras, debe
interpretarse como la institucion u organizacion social a través de
la cual los ofertantes (productores, vendedores) y demandantes
(consumidores o compradores) de un determinado tipo de bien o
de servicio, entran en estrecha relacion comercial a fin de realizar

abundantes transacciones comerciales.

Los primeros mercados de la historia funcionaban mediante el

trueque. Tras la aparicion del dinero, se empezaron a desarrollar
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codigos de comercio que, en ultima instancia, dieron lugar a las

modernas empresas nacionales e internacionales.

A medida que la produccidén aumentaba, las comunicaciones y los
intermediarios empezaron a desempefiar un papel mas importante

en los mercados.

Una definicibn de mercado segun la mercadotecnia:
Organizaciones o individuos con necesidades o deseos que
tienen capacidad y que tienen la voluntad para comprar bienes y

servicios para satisfacer sus necesidades.

1.3.5. La venta como servicio
Los ingresos generados por las operaciones de las entidades del Sector
estatal o privada cuyo giro principal o complementario es la prestacion
de servicios.Para vender un bien o servicio, lo principal es conocer en
profundidad lo que se esta ofreciendo. En las técnicas que reconocen

tres etapas:

1.3.5.1. La Preventa
El objetivo de la pre-venta es recolectar y elaborar toda la
informacion posible y disponible del cliente, se extiende desde la
localizacion del cliente hasta la planificacion de la visita,
pasando por la elaboracion de un perfil, la calificacion y

programacion de la visita.

1.3.5.2. Laventa
Es vender es el paso clave del proceso. Es la etapa en la cual se
debe transformar al cliente , sobre la base de la informacion
obtenida y elaborada en la pre-venta, en cliente cumpliendo en
forma ordenada una serie de paso que van desde el

acercamiento al cierre.

1.3.5.3. La Post Venta
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La etapa de post-venta, descuidada por gran parte de los
vendedores que consideran que su trabajo termina en el cierre
de la venta, es una de las claves del éxito de los vendedores

profesionales. En esta etapa podemos diferenciar dos pasos:

= Seguimiento: El seguimiento es basicamente el chequeo del
grado de satisfaccion del cliente, es agregar un eslabén mas a
la empatia desarrollada en el Acercamiento, es reafirmar la

confianza del cliente.

= Servicio: El servicio posterior a la venta es una de las tareas
mas dificiles para el vendedor ya que debe depender de las
acciones de otras personas. Sin embargo si algo sale mal,
para el cliente, el Unico responsable es el vendedor, por lo
tanto este debe aprender a hacer seguimiento de las
actividades de otras personas que estén en contacto con su

cliente.

1.3.6. Departamento de Ventas
Es planear, ejecutar y controlar las actividades en este campo. Debido a
gue durante el desarrollo de los planes de venta ocurren muchas
sorpresas, el departamento de ventas debe de dar seguimiento y control
continuo a las actividades de venta. También juega un rol principal para
el éxito de la empresa, asi que el tener muy en claro sus funciones sera
de mucha ayuda al momento de hacer la planeacién de las ventas de la
empresa. Todas las empresas comienzan con cuatro funciones sencillas:
» Finanzas.
» Contabilidad.
» Operaciones.
> Ventas. [18]

1.3.6.1. GESTION COMERCIAL EN INNOTEC
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INNOTEC SAC es magnifico va con el avance con tecnologias va a
resolver los propositos comerciales de la estructura y brinde eficaz
solucion.

También va con una correcta gestion comercial para facilitar la gestiéon
de otras empresas al que brindamos un servicio de alta rentabilidad en
la identificacion de las oportunidades de servicio que requiere la
empresa los mismos que brindan su confianza en nuestra empresa.
Nuestra empresa organiza a los clientes para que promuevan nuestros

productos con un servicio de manera correcta y eficiente.

INNOTEC S.A.C. esta al tanto de las necesidades del cliente,
permitiendo de esta manera la satisfacciéon de ellos.

Los que intervienen en la gestion de INNOTEC S.A.C. son:

Gerente General y Sub —Gerente quienes estan constantemente en
contacto directo con el cliente con la utilizacibn de poner en
sistematizacion de datos y rapidez con la rapidez en nuestro local
comercial, identificando los complementos, influencias que fuerzan al
equipo de trabajo a brindar una mejor calidad en el servicio y obtener

mas ventas.

También en los procesos de ventas en la empresa es el que lidera y
respalda con las necesidades de la empresa, que son prioritarias de
acuerdo a las sugerencias de nuestros clientes y propuestas de valor
econémico a mejoras de precios de ventas.

SUB GERENTE conlleva a la gestion al liderazgo y construccion de
relaciones con todos los clientes que tenemos y llevar una gestion en
orden y administracién del tiempo con la capacidad de persuasion y

ofrecer ofertas a los clientes.
ADMINISTRADOR es la calidad de gestion, esta a la expectativa con

los trabajadores y brinda estrategias de organizacién, conformando

equipos directivosy logrando la adecuada integracion de los
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distintos convenios con personas del entorno, de acuerdo a las
necesidades que brinda nuestra empresa.

Ajustar el esfuerzo inicial al grupo humano de INNOTEC S.A.C. que
los clientes nos evaltan, miden nuestra calidad de servicio y asi nos
recomienden otros clientes y de esta manera ampliar nuestra
cobertura de clientes.

INNOTEC S.A.C. adquiere ventaja competitiva frente a todos los
problemas y ajusta el esfuerzo a las necesidades de cada empresa y
asi tener resultados precisos en la culminaciéon de los trabajos.

La administracion al personal que labora busca en ellos una calidad
de acuerdo al puesto, que se determinan asignando tiempos, métodos,

gue permitan alcanzar los objetivos y tener mas ventas en la empresa.

El Gerente consta con procesos en INNOTEC S.A.C gue monitorean
las actividades del personal que se realizan dia a dia, con las ventas y
con el servicio técnico de calidad.

Contamos con un personal técnico con potencial experiencia que los
clientes nos exigen y brindar una amplia rentabilidad a la empresa que

nos solicite nuestros servicios.

Ambiente laboral en INNOTEC SAC, somos una familia que nos
apoyamos mutuamente, los gerentes de la empresa nos brindan una
confianza Udnica y la manera de trabajar es practicando la
responsabilidad, caracteristica de cada trabajador a desarrollarse
dentro de la empresa para brindar un buen aspecto a los clientes.

Las reglas que seguimos es cumplir con las expectativas de los
actuales y nuevos clientes en el manejo del tema.

Nuestro equipo laboral se apoya mutuamente en todos los problemas
gue se nos presentan y asi lograr realizar nuestros objetivos, de los
cuales el administrador medira nuestras cualidades en la empresa
INNOTEC.
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La administracion de INNOTEC SAC ante las multiples situaciones
laborales que se nos presentan dia a dia, préstamos servicio de
acuerdo a las necesidades del cliente y actuar con responsabilidad
acerca de los servicios brindados siendo de calidad, puntualidad y
exigencias que su empresa amerita.

Implementacion de soluciones tecnologicas con herramientas para
potenciar la productividad de las ventas y mejora continua de la calidad

de informacién comercial.

El Gerente de INNOTEC S.A.C dia a dia brinda una evaluacion del
servicio que prestan al cliente en comparacion a la competencia y el
seguimiento de mejoras del grupo de trabajo de INNOTEC S.A.C

Nuestro personal tiene un amplio conocimiento sobre el proceso
comercia. La transformacion del desarrollo tecnologica en la
sistematizacion de procesos con dar apoyo al personal que labora con

brindar informacién a nuestros usuarios.

Contamos con la experiencia laboral en brindar servicios locales,
regionales y asesoramiento a las empresas en la venta de equipos
informéticos.

En INNOTEC S.A.C cuando se va a realizar o ya se ha realizado una
venta, existen diversos informes que es conveniente llevar a cabo de
manera ordenada, para tener un mejor control del control de ventas,

su eficiencia y el desempefio de cada trabajador en cada venta. [18]

Medicion de los indicadores :
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Tabla N° 01 : Indicadores de la Gestiobn Comercial :

MNivel de Ventas Cetalles de la ventas de todos los
productos y servicios asi llevar mejor
control.

Indice de Clientes Muevos | Detalles de nuevos clientes.

Porcentaje de Morosidad | Detalles de los clientes con deuda y
de los clientes

Entrega de pedidoatiempo | Entrega del pedido al cliente con el

al cliente. tiempo establecido.

Densidad de Reclamos Detalles de a sugerencia que brinda el

Totales cliente de los servicios que deberia
mejorar.

Tiempo de Atencidnde Obtencion de pedidos de los clientes

Pedidos

FUENTE : INNOTEC SAC — TARAPOTO

1.3.6. Aplicacion Movil

Son programas que se instalan en un dispositivo movil, disefiadas para
realizar una funcion especifica que amplia o mejora la capacidad de
funcionamiento del dispositivo, tal cual ocurre con los programas

informaticos instalados en las computadoras.

Para los teléfonos celulares se encuentran aplicaciones para gestionar
las redes sociales, para manipular y mejorar fotografias, organizar la
musica, los juegos la
aplicacibn mas exitosas y extendida, que tiene la posibilidad de

actualizarse con mas niveles, es el mejor ejemplo de una App.

Una aplicacion para Android no funcionara en un Blackberry porque son
disefiadas para un sistema operativo especifico (aplicaciones nativas),
por eso se encuentran agrupadas para su descarga en tiendas virtuales
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especificas para cada plataforma, por ejemplo Google Play para Android
y App Store para IPhone, la mayoria de las aplicaciones son de pago y

otras son gratuitas.

Algunas aplicaciones solo pueden instalarse en smartphones porque su
funcionamiento requiere hardware con cierta capacidad, sin embargo, un
celular que tengan soporte para Java pueden instalar aplicaciones mas

limitadas, como juegos pero de menores requerimientos. [19]

1.3.8. PHP

Es un lenguaje de programacién de uso general de cddigo del lado del
servidor originalmente disefiado para el desarrollo web de contenido
dinamico. Fue uno de los primeros lenguajes de programacion del lado
del servidor que se podian incorporar directamente en el documento
HTML en lugar de llamar a un archivo externo que procese los datos. El
cédigo es interpretado por un servidor web con un modulo de
procesador de PHP que genera la pagina web resultante. PHP ha
evolucionado por lo que ahora incluye también una interfaz de linea de
comandos que puede ser usada en aplicaciones gréficas
independientes. Puede ser usado en la mayoria de los servidores web
al igual que en casi todos los sistemas operativos y plataformas sin

ningun costo.

Fue creado originalmente por Rasmus Lerdorf en 1995. Actualmente el
lenguaje sigue siendo desarrollado con nuevas funciones por el grupo
PHP. Este lenguaje forma parte del software libre publicado bajo la
licencia PHP, que es incompatible con la Licencia Publica General de

GNU debido a las restricciones del uso del término PHP.

1.3.9. MYSQL

Es un sistema de gestion de bases de datos relacional desarrollado bajo

licencia dual GPL/Licencia comercial por Oracle Corporation y esta
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considerada como la base datos open source mas popular del mundo* ?,
y una de las mas populares en general junto a Oracle y Microsoft SQL

Server, sobre todo para entornos de desarrollo web.

MySQL fue inicialmente desarrollado por MySQL AB (empresa fundada
por David Axmark, Allan Larsson y Michael Widenius). MySQL A.B. fue
adquirida por Sun Microsystems en 2008, y ésta a su vez fue comprada
por Oracle Corporation en 2010, la cual ya era duefia desde 2005 de
Innobase Oy, empresa finlandesa desarrolladora del motor InnoDB para
MySQL.

Al contrario de proyectos como Apache, donde el software es
desarrollado por una comunidad publica y los derechos de autor del
cbdigo estan en poder del autor individual, MySQL es patrocinado por
una empresa privada, que posee el copyright de la mayor parte del
codigo. Esto es lo que posibilita el esquema de doble licenciamiento
anteriormente mencionado. La base de datos se distribuye en varias
versiones, una Community, distribuida bajo la Licencia publica general
de GNU, version 2, y varias versiones Enterprise, para aquellas
empresas que quieran incorporarlo en productos privativos. Las
versiones Enterprise incluyen productos o servicios adicionales tales
como herramientas de monitorizacion y soporte oficial. En 2009 se creé
un fork denominado MariaDB por algunos desarrolladores (incluido
algunos desarrolladores originales de MySQL) descontentos con el
modelo de desarrollo y el hecho de que una misma empresa controle a

la vez los productos MySQL y Oracle Database.

Esta desarrollado en su mayor parte en ANSI C y C++
Tradicionalmente se considera uno de los cuatro componentes de la pila
de desarrollo LAMP y WAMP. [20]

1.3.10. Proceso Unificado de Rational

Es una metodologia cuyo fin es entregar un producto de software. Se
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estructura todos los procesos y se mide la eficiencia de la organizacion.

Es un proceso de desarrollo de software el cual utiliza el lenguaje

unificado de modelado UML, constituye la metodologia estandar mas

utilizada para el analisis, implementaciéon y documentacién de sistemas

orientados a objetos.

El RUP es un conjunto de metodologias adaptables al contexto y

necesidades de cada organizacion. Describe como aplicar enfoques

para el desarrollo del software, llevando a cabo unos pasos para su

realizacion.

Se centra en la produccion y mantenimiento de modelos del sistema se

puede considerar la programacion extrema como la adopcion de las

mejores metodologias de desarrollo de acuerdo a lo que se pretende

llevar a cabo con el proyecto, y aplicarlo de manera dinamica durante el

ciclo de vida del software.

Principales caracteristicas

- Forma disciplinada de asignar tareas y responsabilidades (quién hace
qué, cuando y c6mo)

- Pretende implementar las mejores practicas en Ingenieria de Software

- Desarrollo iterativo

- Administracion de requisitos

- Uso de arquitectura basada en componentes

- Control de cambios

- Modelado visual del software

- Verificacion de la calidad del software

El RUP es un producto de Rational (IBM). Se caracteriza por ser
interactivo e incremental, estar centrado en la arquitectura y guiado por
los casos de uso. Incluye artefactos (que son los productos tangibles
del proceso como por ejemplo, el modelo de casos de uso, el codigo
fuente, etc.) y roles (papel que desempefia una persona en un
determinado momento, una persona puede desempeiar distintos roles

a lo largo del proceso).

CICLO DE VIDA
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El ciclo de vida RUP es una implementacion del desarrollo en espiral.
Fue creado ensamblando los elementos en secuencias semi-
ordenadas. El ciclo de vida organiza las tareas en fases e iteraciones.

RUP divide el proceso en cuatro fases, dentro de las cuales se realizan
varias iteraciones en numero variable segun el proyecto y en las que se

hace un mayor o menor hincapié en las distintas actividades.

FASES DEL CICLO DE VIDA

1. Fase de Inicio: Esta fase tiene como propdsito definir y acordar el
alcance del proyecto con los patrocinadores, identificar los riesgos
asociados al proyecto, proponer una vision muy general de la
arquitectura de software y producir el plan de las fases y el de
iteraciones posteriores.

2. Fase de elaboracion: En la fase de elaboracion se seleccionan los
casos de uso que permiten definir la arquitectura base del sistema y
se desarrollaran en esta fase, se realiza la especificacion de los
casos de uso seleccionados y el primer andlisis del dominio del
problema, se disefia la solucién preliminar.

3. Fase de Desarrollo: El propésito de esta fase es completar la
funcionalidad del sistema, para ello se deben clarificar los
requerimientos pendientes, administrar los cambios de acuerdo a las
evaluaciones realizados por los usuarios y se realizan las mejoras
para el proyecto.

4. Fase de Cierre: El proposito de esta fase es asegurar que el
software esté disponible para los usuarios finales, ajustar los errores
y defectos encontrados en las pruebas de aceptacién, capacitar a los
usuarios y proveer el soporte técnico necesario. Se debe verificar
gue el producto cumpla con las especificaciones entregadas por las

personas involucradas en el proyecto. [21]

1.3.11. Sistema de Informacion
Un sistema de informacién es un conjunto de elementos orientados al
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tratamiento y administracion de datos e informacion, organizados y
listos para su uso posterior, generados para cubrir una necesidad u
objetivo.
Segun el autor Laudon, profesores de Administracién de Empresas, un
sistema de informacion es un organismo que recolecta, procesa,
almacena vy distribuye informacion. Son indispensables para ayudar a
los gerentes a mantener ordenada su compafiia, a analizar todo lo que
por ella pasa y a crear nuevos productos que coloquen en un buen
lugar a la organizaciéon. Esta definicibn es una de las Unicas que
manifiesta la exigencia de que un sistema de informacion tenga
componentes, aunque no especifica cuales deban ser, posiblemente
porque intenta englobar todas las posibles variantes de este concepto.
En un sentido amplio se puede considerar que un Sl es un conjunto de
elementos que interactian para que la empresa pueda alcanzar sus
objetivos satisfactoriamente. Segun COBIT los componentes o
recursos de un Sl son los siguientes:
- Dato: En general se consideran datos tanto los estructurados como
los no estructurados, las imagenes, los sonidos, etc.
- Aplicaciones: En informética, una aplicacion es un tipo de programa
informatico disefiado como herramienta para permitir a un usuario

realizar uno o diversos tipos de trabajos.

1.3.12. ;Para qué sirve unaweb movil?

Una web movil sirve para comunicarse e interactuar con nuestra
audiencia o publico objetivo y debe englobarse dentro de nuestra
estrategia de comunicacion.

No es aconsejable dirigir a los usuarios que navegan desde mévil a una
web clasica, ya que ni el contenido que muestra, ni las funcionalidades
gue la componen estan adaptados a una navegacion desde un terminal
movil.

Hay una serie de razones por las que es recomendable desarrollar una

web moévil:
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- Obtener una experiencia de navegacion positiva por parte del usuario a
través de un Smartphone.

- Posicionamiento adecuado de la marca en buscadores a través de
moviles.

- Menor consumo de trafico de datos.

- No perder ningun impacto de usuarios que no puedan acceder al
contenido desde su terminal.

- Mayor velocidad de acceso a la informacién y menores tiempos de
carga.

- Menor repercusion sobre la duracion de la bateria.
Por tanto, el hecho de no tener una web movil supone una gran
limitacion y puede convertirse en un elemento diferenciador frente a
los competidores La popularizacién de los Smartphones y tablets en los
ultimos afios, la mejora de la velocidad de las redes moviles y la bajada
de precios de las tarifas planas de datos, ha hecho que la navegacion
desde estos dispositivos moviles se dispare y, por tanto, los habitos de
uso de los usuarios. [22]

1.3.12.1. Tipos de Webs Maoviles

MMA Global lanzé en Junio de 2011 el documento “Getting
Started — A Brand Marketer's Guide to the Mobile Web and

Mobile Apps,” en el que los clasifica en 4 tipos:

- Corporativas: Web moéviles corporativas cuyo principal
objetivo es mostrar la informacion de la empresa a los
potenciales clientes que intenten acceder a través de un
dispositivo movil. La profundidad de navegacion y los tipos de

contenido dependen del sector y objetivos de la empresa.

- Commerce: Web mdviles cuyo principal objetivo es generar
ventas directas a los usuarios que acceden a través de algun
dispositivo movil. La navegacion estd optimizada para

conseguir generar el mayor numero posible transacciones y
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se incluyen alguno de los métodos de pago movil disponibles
para poder completar dicha transaccion.

- Media: Web moéviles de medios de comunicaciéon cuyo
objetivo es hacer llegar sus contenidos e informacién a sus
usuarios. Al igual que las webs corporativas, proveen de la
misma informacibn que la web clasica del soporte,
optimizando la navegacion y el acceso a los terminales
moviles. En estas webs abunda el contenido informativo v,
sobre todo, los contenidos audiovisuales (fotos y video).
Dependiendo de la estrategia del medio, pueden tener
servicios de suscripcion disponibles para acceder al
contenido.

- Branded micro y Landing Pages: Microsites o paginas de
aterrizaje a las que se accede a través de alguna campafa
publicitaria. Suelen ser versiones mucho mas sencillas a nivel
navegacion que los sitios corporativos y el objetivo estan
directamente relacionado con los de la campafia publicitaria a

través de la cual se accede.[23]

1.3.13. Diferencia entre web movil, APP nativa

Web Movil

Una aplicacion web o webapp es la desarrollada con lenguajes muy
conocidos por los programadores, como es el HTML, Javascript y CSS.
La principal ventaja con respecto a la nativa es la posibilidad de
programar independiente del sistema operativo en el que se usara la
aplicaciéon. De esta forma se pueden ejecutar en diferentes dispositivos
sin tener que crear varias aplicaciones.

Las aplicaciones web se ejecutan dentro del propio navegador web del
dispositivo a través de una URL. Por ejemplo en Safari, si se trata de la
plataforma i10S. El contenido se adapta a la pantalla adquiriendo un
aspecto de navegacion APP.

APP Nativa
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Una aplicacion nativa es la que se desarrolla de forma especifica para
un determinado sistema operativo, llamado Software Development Kit
0 SDK. Cada una de las plataformas, Android, iOS o Windows Phone,
tienen un sistema diferente, por lo que si quieres que tu app esté
disponible en todas las plataformas se deberan de crear varias apps
con el lenguaje del sistema operativo seleccionado.

Por ejemplo:

Las apps para iOS se desarrollan con lenguaje Objective-C

Las apps para Android se desarrollan con lenguaje Java

Las apps en Windows Phone se desarrollan en .Net

Aplicaciéon Hibrida

Una aplicacién hibrida es una combinacion de las dos anteriores, se
podria decir que recoge lo mejor de cada una de ellas. Las apps
hibridas se desarrollan con lenguajes propios de las webabpp, es decir,
HTML, Javascript y CSS por lo que permite su uso en diferentes
plataformas, pero también dan la posibilidad de acceder a gran parte
de las caracteristicas del hardware del dispositivo. La principal ventaja
es que a pesar de estar desarrollada con HTML, Java o CSS, es

posible agrupar los cédigos y distribuirla en app store. [24]

1.3.13.1. Disefio y usabilidad e interfaz de la web movil

a. Estructura, creatividad y disefio

Cuando hay que mostrar contenido en nuestro sitio web, hay
gue asegurarse de que sea visible y facil de encontrar para el
usuario. Este aspecto es muy importante, ya que hasta ahora
se ha creido que “el contenido es el rey” y se ha dejado de
lado al usuario, lo que ha llevado a un estancamiento en el
mundo web. En los udltimos afios y mas con la llegada de
Smartphones, tablets, etc. se da importancia al usuario, ya
gue es quien realmente decide si un site es relevante o no,
por lo que se decir que “el usuario es el rey”. Cuando se llega

a este punto, surge el término “ux” (user experience), que es
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el resultado de un conjunto de factores, estudios y datos
obtenidos que mejoran la interaccion del usuario con el
producto, por lo que el contenido es un eslabén méas dentro

del proceso.

b. Contenido

Cuando hay que decidir el contenido a mostrar en la web, se
tiene que tener en cuenta en qué medio se va a mostrar; por
ejemplo, si donde se va a mostrar la informacion es en un
dispositivo moévil, hay que tener en cuenta el espacio, ya que
este es menor que en otras plataformas (PC). Por lo que a la
hora de elegir el contenido, hay que ser selectivo, reducir la
informacion e intentar mostrar lo mas relevante. Esto ayuda
tanto a la hora de su lectura como a la optimizacion del sitio.

Ademas, como se ha comentado anteriormente, hay que tener
en cuenta las caracteristicas del dispositivo con el que se
accede para adaptar la informacion y servicios aprovechando
las ventajas de la movilidad (posibilidad de servicios de

localizacion, por ejemplo)

c. Disefo de interaccioén

Tanto si se va a realizar una app movil, un website o un
website para movil, se llega a la parte del proyecto en la que
el disefiador se encargard de pensar y plasmar de forma
grafica la interaccion del site/app. Para ello, es necesario que
haya un “vinculo” entre el disefador y el usuario, para ser
capaz de disefar este paso con eficacia sabiendo a quién va
dirigido. En este paso, es muy importante recopilar toda la
informacion posible y aprender del usuario mediante estudios
de usabilidad y otras herramientas (analisis heuristicos) El
disefio de la web mdévil puede ser Fijo, Flexible/Elastico o

Liquido, en funcién de la estructura que se desea lograr segun
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las necesidades del proyecto.

- Diseiio fijo:

Esta basado en medidas absolutas (por ejemplo pixeles) con
anchos inamovibles, esto supone una desventaja respecto a
otras estructuras. Las webs moviles desarrollados con este
sistema no se adaptan de manera automatica al tamafio de la

pantalla de los distintos dispositivos moviles del mercado.

- Diseiio flexible:

Toma como referencia medidas relativas (%, em, etc.),
ajustandose al ancho de la ventana del navegador. Esta
estructura plantea el uso de la tipografia relativa en base a
medidas “em”. La medida del “em” corresponde a la altura de
la letra “M” mayuscula de la tipografia usada. Esta estructura
se determina por el tamafio del disefio en relacion a la
tipografia que se use y no al ancho de la ventana del usuario.
El usuario puede variar el tamafio de la web con solo controlar

el tamafo de letra de su navegador.

Disefio liquido:

En el que las dimensiones de los elementos se adaptan de
forman porcentual a sus contenedores, consiguiendo
ajustarse a todo tipo de pantallas.

A la hora de estructurar una web mdvil es muy importante
identificar los distintos componentes que conforman el site
(por ejemplo el Header, Main Content y Footer), asi como los
contenidos que serén recogidos en estos espacios. Es muy
importante generar una navegacion para el usuario sencilla e
intuitiva, lo cual se lograra con el respeto a la disposicion de
los elementos durante toda la navegacion, la colocacion de
los botones, uso de botones que destacan la funcionalidad al

clicar sobre ellos, una navegacion lineal que permita regresar
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a la pagina de inicio en todo momento (Bread crumb). [26]

1.3.14. Desarrollo de una Web Movil
Un desarrollo adecuado de una web moévil requiere de un
conocimiento de las tecnologias existentes en el mercado y de su
continua evolucién para no quedarse anticuado. Podria decirse que el
desarrollo pasa por el uso de los denominados estandares web.
Actualmente, en un entorno mévil existen diferentes estandares segun
el organismo que haya publicado la especificacion. Por ello existen
diferentes escenarios:
Con excepcion de algunas caracteristicas de HTML5 y CSS3 todos
los estandares publicados son similares y compatibles entre ellos y
aguellos elementos discordantes sencillamente son ignorados en la
mayoria de los casos.
Ya que algunos fabricantes de dispositivos puedan estar mas cerca
de la OMA gque del W3C e incorporan de base soporte para XHTML
MP y WAP CSS lo cierto es que la mayoria de los navegadores aparte
de estos estandares también tienen un soporte muy alto de los
estandares web considerados de escritorio como HTML y CSS. [26]

Hojas de Estilo en Cascada

CSS es un lenguaje usado para definir la presentacion de un
documento estructurado escrito en XHTML. El W3C es el encargado
de formular la especificacién de las hojas de estilo que serviran de
estAdndar para los agentes de usuario o navegadores. Las CSS
pueden utilizarse para especificar diferentes tipos de presentacion

segun el dispositivo que visualice el documento.

JavaScript
Una web es mas que contenido y presentacion; los usuarios esperan

interaccion. Usar JavaScript para una web moévil es muy similar para
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un navegador de escritorio. Gracias al impulso de nuevas técnicas y
sobre todo de bibliotecas que encapsulan diversas utilidades, ha
demostrado su potencia e incluso su posible utilizacion fuera del
ambito de un navegador; ya sea ejecutandose en alguna aplicacion de

escritorio o ejecutandose directamente en un servidor.[24]

JQuery Mobile

JQuery es una biblioteca de JavaScript, creada inicialmente por John
Resig, que permite simplificar la manera de interactuar con los
documentos HTML, manipular el arbol DOM, manejar eventos,
desarrollar animaciones, etc. Fue presentada el 14 de enero de 2006
en el BarCamp NYC. JQuery es un software libre y de cddigo abierto,
posee un doble licenciamiento bajo la Licencia MIT y la Licencia
Publica General de GNU v2, permitiendo su uso en proyectos libres y
privativos igual que otras bibliotecas, ofrece una serie de
funcionalidades basadas en JavaScript que de otra manera
requeririan de mucho mas codigo, es decir, con las funciones propias
de esta biblioteca se logran grandes resultados en menos tiempo y

espacio.[26]

1.3.15. Sitio Web de comercio electrénico

Los sitios web de comercio electronico se caracterizan por tener una
serie de elementos comunes como catalogos de productos con las
caracteristicas, los precios y fotografias de estos, un motor de
busqueda interno para la busqueda de productos por diferentes
criterios, un carrito de compra (sistema de contenedor virtual) que
acumula los productos seleccionados y el coste de la compra, un
sistema de pago seguro garantizado y un sistema de visualizacion de

la situacion actual del pedido. [2].

1.3.16. Metodologia del desarrollo de software
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1.3.16.1 Lacalidad del software
La calidad esta de moda, en todos los aspectos, pero
especialmente en el desarrollo de software. El interés por la
calidad crece de forma continua, a medida que los clientes se
vuelven mas selectivos y comienzan a rechazar los productos
poco fiables o que realmente no dan respuesta a sus

necesidades.

Como primera aproximacién es importante diferenciar entre la
calidad del PRODUCTO software y la calidad del PROCESO de
desarrollo. No obstante, las metas que se establezcan para la
calidad del producto van a determinar las metas a establecer
para la calidad del proceso de desarrollo, ya que la calidad del
producto va a estar en funcion de la calidad del proceso de
desarrollo. Sin un buen proceso de desarrollo es casi imposible

obtener un buen producto.

La calidad del producto software se diferencia de la calidad
de otros productos de fabricacion industrial, ya que el software

tiene ciertas caracteristicas especiales:

e EIl software es un producto mental, no restringido por las
leyes de la Fisica o por los limites de los procesos de
fabricacion. Es algo abstracto, y su calidad también lo es.

e Se desarrolla, no se fabrica. El coste estd fundamentalmente
en el proceso de disefio, no en la produccion. Y los errores
se introducen también en el disefio, no en la produccion.

e El software no se deteriora con el tiempo. No es susceptible
a los efectos del entorno, y su curva de fallos es muy
diferente de la del hardware. Todos los problemas que
surjan durante el mantenimiento estaban alli desde el principio,
y afectan a todas las copias del mismo; no se generan nuevos
errores.
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e Es artesanal en gran medida. El software, en su mayoria, se
construye a medida, en vez de ser construido ensamblando
componentes existentes y ya probados, lo que dificulta adn
mas el control de su calidad. Aunque se ha escrito mucho
sobre la reutilizacion del software, hasta ahora se han

conseguido pocos éxitos tangibles.

¢ El mantenimiento del software es mucho mas complejo que el
mantenimiento del hardware. Cuando un componente
hardware se deteriora se sustituye por una pieza de
repuesto, pero cada fallo en el software implica un error en
el disefio o en el proceso mediante el cual se tradujo el

disefio en codigo maquina ejecutable.

e Es engafiosamente facil realizar cambios sobre un producto
software, pero los efectos de estos cambios se pueden

propagar de forma explosiva e incontrolada.

e Como disciplina, el desarrollo de software es aun muy
joven, por lo que las técnicas de las que disponemos aun
no son totalmente efectivas 0 no estan totalmente
calibradas. [27].

e EIl software con errores no se rechaza. Se asume que es

inevitable que el software presente errores.

1.3.16.2 Estructuras de los modelos de calidad
Los modelos de calidad del software vienen a ayudar en la puesta
en practica del concepto general de calidad que vimos en el

apartado anterior, ofreciendo una definicion mas operacional.
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1.3.16.3

Unos de los modelos de calidad mas antiguos y extendidos es
el de McCall y de él han derivado otros modelos, como el de

Boehm.

En los modelos de calidad, la calidad se define de forma
jerarquica. Es un concepto que se deriva de un conjunto de sub-
conceptos, cada uno los cuales se va a evaluar a través de un

conjunto de indicadores o métricas.

En el nivel mas alto de la jerarquia se encuentran los FACTORES
de calidad, que representan la calidad desde el punto de vista del
usuario. Son las caracteristicas que componen la calidad.
También se les llama Atributos de Calidad Externos.

Cada uno de los factores se descompone en un conjunto de
criterios de calidad. Son atributos que, cuando estan presentes,
contribuyen al aspecto de la calidad que el factor asociado
representa. Se trata de una vision de la calidad desde el punto de
vista del producto software. También se les llama Atributos de

calidad internos.

Para cada uno de los criterios de calidad se definen entonces
un conjunto de METRICAS, que son medidas cuantitativas de
ciertas caracteristicas del producto que, cuando estan
presentes, dan una indicacién del grado en que dicho producto

posee un determinado atributo de calidad.

Los lenguajes de programacion
La importancia del lenguaje de programacion elegido, en

términos de la calidad del producto, se hace patente sobre todo

en la fase de mantenimiento.
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1.3.16.4

Algunas de las caracteristicas que facilitan la creacion de software

de calidad son:

El concepto de méddulo, con una separacion clara entre la interfaz

del médulo y su contenido.

La compilacion separada, que permite detectar en tiempo de

compilacion posibles errores en las interfaces entre modulos.

Los tipos abstractos de datos y el ocultamiento de informacion,
que permiten separar la representacion de los datos de su

utilizacion.

Flujo de control estructurado, que conduce a estructuras de

programas mas claras y faciles de probar.

Las comprobaciones de tipos de datos en tiempo de ejecucion.

La utilizacion de nombres significativos para los programas y

los diferentes elementos del programa.

La programacion orientada a objetos, que implica ocultamiento de
informacion, abstracciones de datos, herencia y enlace dinamico,

porque facilita la modificacion, extension y reutilizacion de codigo.
Factores y caracteristicas que determinan la calidad de
software
e Funcionabilidad: Que el usuario pueda utilizar el software.
e Confiabilidad: Que los datos sean integros.

e Usabilidad: Facil de usar, facil de aprender a usar.

e Portabilidad: Compatible con otras plataformas.
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e Compatibilidad: Visible y ejecutable en la plataforma que corra

e Correccidn: Capaz de darle mantenimiento.

e Eficiente: Hace lo que debe bien, lo hace a tiempo y no

e Robustez:

e Oportunidad: Facil de acceder, en cualquier momento. [28].

derrocha recursos.

Se mantenga en un rito que debe. hara un

despliegue de mensajes de error apropiados, en

donde se pueda terminar la aplicacion de manera

limpia y segura para los datos

e Medicién de los indicadores :
- TablaN°02: indicadores del Sistema Web Movil:

Numero de Informes
operativos

Informar el avance de los servicios a los clientes y
tambien de los envios por garantia seguimiento
avisando a nuestros clientes.

Numero de Informes de
Gestion.

Informes de avance de mejoras del personal
operativo de la empresa.

NUmero de Consultas.

Brindar detalles de los servicios y dar con su
respectiva respuesta a las consultas que los clientes
nos realizan.

Nivel Usabilidad.

Brindar a nuestros clientes facilidades informacion y
presentan funciones y menus sencillos, por lo que
nuestro y nuevo cliente que tenga la satisfaccion a
sus necesidades de su consultas.

Nivel Portabilidad.

Manejar en el uso del Sistema Web Mavil en la
compilado pudiere ser ejecutado en cualquier
sistema operativo y dispositivo maovil.
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Numero de accesos. Manejar el control de cantidad de usuarios y
administradores del sistema web movil.

Nivel de fiabilidad. Es la confianza que nos brindan nuestros clientes
con la calidad consante servicios y dar solucién.

Nivel de seguridad. Informe de seguridad de la administracion que usa
el sistema para llevar un mejor control de los perfiles
de los trabajadores que utilizaran el sistema web

movil

Numero de clientes Cantidad de clientes atendidos por dia.

atendidos.

Nivel de mantenimiento. Brindamos varios tipos de servicios de acuerdo a lo
requiera al gusto del cliente.

Nivel de exactitud. Brindar calidad de servicio con la realizacion de un
diagnostico rapido y preciso

Nivel de confiabilidad. Cantidad de calidad de los servicios que brindamos

a nuestros cliente y eso es nuestra carta de
presentacion para nuevos clientes.

Fuente: innotec sac.

1.4. Formulacién del Problema

¢,Como Influye la implementacion de un sistema web moévil en la Gestion
Comercial de la Empresa INNOTEC SAC — Tarapoto?

1.5. Justificacion del Estudio

INNOTEC SAC mejoramiento de los procesos automatizados que se necesite
nuevos requerimientos que se aumentan dentro de la empresa INNOTEC SAC
se observo la amplitud de uso de nuevos recuerdos tecnologicos con
miras a futuro y con la implementacion del sistema de informacion y un &gil
en marcha la gestion comercial, también se logré6 un buen control de
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1.6.

1.7.

productos de almacén y la documentacion ordenadamente. Brindar
avance de los requerimientos de INNOTEC SAC, proporcionaron a darle

solucion respectiva en procesdé mejoras en obtencion de informacion.

Siendo favorable la implementacion del sistema brindard una solucion
positiva con la estructura del personal que labora con INNOTEC que
brindara asesoria de los productos con la rapidez, agilizar las emisiones de
comprobantes y simplificar las funciones con la inspeccion del stock actual

en productos y llevar un buen control de almacén.

Con la implementacion del sistema se busca obtener resultados en corto

tiempo y asi intentar la facilidad a:

e Los trabajadores va a realizar procesos mas rapidos y tener niveles de
seguridad para el llenado de datos con el ingreso y egreso de caja en la

empresa forma mas confiable.

e Al Jefe de Area de Ventas, proporcionandole informacion para la blsqueda

rapida del stock producto y el precio.

e Al Jefe de Area de Almacén tener un stock de acorde con los movimientos

del diario.
Hipotesis

La implementacion de un Sistema Web Mavil influyé de Manera Optima en
la Gestion Comercial de la Empresa INNOTEC SAC —Tarapoto, 2016.

Objetivos.

1.7.1. Objetivo General

Implementar un Sistema Web Movil para la gestion Comercial de la
Empresa INNOTEC SAC —Tarapoto.

1.7.2. Objetivos Especificos
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eRealizar un diagnéstico de los procesos actuales en la gestion
comercial de la Empresa IINNOTEC SAC.

eRealizar el disefio y programacion del sistema informatico
empleando la metodologia Agil RUP asi como plataforma Web Movil.

e Evaluar la influencia del sistema Informéatico en la Gestion Comercial
de la Empresa INNOTEC SAC — Tarapoto.

Il. METODO

2.1. Diseio de investigacion

El disefio de la Investigacion es la siguiente:

Disefio Pre experimental; con un solo grupo Pre-Test y Post-Test.
0; X Oy

Donde:

O;: Observaciones en la actual Gestion Comercial.

X: Variable independiente, Sistema Web Mavil.

O,: Resultados después de la aplicacion de la variable independiente.

2.2. Variables, operacionalizacion

2.2.1. VARIABLE INDEPENDIENTE: Sistema Web Movil.

= Definicion conceptual

Es un sistema de informacion interrelacionados para recolectar,
manipular y diseminar e informacion y para disponer de un
mecanismo de retroalimentacion Gtil que permitira mejorar la
gestibn comercial y agilizacion de procesos comerciales
tomando la informacion y construyendo el conocimiento es la
gue contiene las ideas o conceptos de un campo especifico, con

un cierto grado de especializacion para su usabilidad. [26]

= Definicion Operacional
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El sistema web movil sera de gran apoyo a los trabajadores y

gerentes de la empresa INNOTEC SAC que brindaran mejoras

en la toma de decisiones diarias que se realizara el proceso de

comercial teniendo en cuenta la interfaz y la fiabilidad del dicho
sistema web movil para brindar mejoras con el servicio para

nuestros clientes brindar facilidad de brindar la informacién en

el momento p

reciso.[15]

Tabla N° 03: Variable independiente e indicadores

INDEPENDIENTE

sMimero de
requerimientos
funcionales

Cuantitativo Discreto

sMOmero de
requerimientos
no funcionales

Sistema Web
Mawil

Cuantitativo Discreto

sMimeros de informes
operativos

Cualitativa Discreto

sMOmeros de informes de
gestion

Cuantitativo Discreto

sMivel Usabilidad

Cualitativa ordinal

sMivel Portabilidad

Cualitativa ordinal

FUENTE: ELABORACION PROPIA

2.2.1. VARIABLE DEPENDIENTE: Gestion Comercial

= Definicion conceptual
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Es una de las tradicionales areas funcionales de la gestion, que
se encuentra en cualquier organizacion y que se ajustan a la
ejecucion de tareas de ambito de ventas y marketing y las
capacidades de la propia organizacion con el fin de alcanzar las
previsiones de ventas a fin de determinar las principales
amenazas y oportunidades que se presentan a la organizacion y

a fin de determinar sus fortalezas y debilidades. [27]

Definicion Operacional

La empresa INNOTEC SAC brindar de una manera sistematica
y amplia en la importancia del Servicio de Atencién al Cliente y
la fidelizacion en la actividad comercial asi como las principales
herramientas para desarrollar su efectividad. Conocer las
herramientas mas utilizadas en la Gestion de Cartera de
Clientes. [27]

Tabla N° 04: Variable dependiente e indicadores
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2.3.

VARIAELE

INDICADORES

PRODUCTIVIDAD

ESCALAS DE MEDICION

Mivel de Ventas

Cuantitativa Discreta

indice de Clientes Nuevos

Cualitativa continua

Porcentaje de Ventas por
Productos.

Cualitativa continua

SERVICIO

Densidad de Reclamos Totales

Cualitativa continua

Tiempo de Atencion de Pedidos

Cualitativa continua

DEPEMNDIENTE

PROCESO

Grado de Integracion de la
Informacion.

Cualitativa ordinal

Grado de Sistematizacion de
Procesos.

Cualitativa continua

Gestion
Comercial

Cobertura de Informacién
Comercial.

Cualitativa continua

Percepcion del Tiempo de
conciliacion e Infermacion.

Cualitativa continua

Mivel de Apoyo enla Toma
de Decisiones.

Cualitativo continuo

Grado de Disponibilidad
de la Informacion.

Cualitativo continuo

FUENTE: ELABORACION PROPIA

Poblacion y muestra

2.3.1. Poblacion:

La

realizacion de este proyecto

la poblacién esta

conformado por 3 gerentes: Gerente Comercial, Gerente

Administrativo y Gerente de Operaciones asi como el

personal del area comercial que son 6. Por otro lado un

promedio de 31 clientes fidelizados. (N=40)

TABLA Nro 05 CUADRO DE ASIGNACION DE PERSONAL — INNOTEC SAC 2016

CARGO INSTITUCIONAL CANTIDAD

GERENTES 3
PERSONAL DEL AREA COMERCIAL 6
CLIENTES FIDELIZADOS 31

40
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Fuente: INNOTEC SAC 2016

2.3.2. Muestra:
La muestra en estudio sera el mismo tamafo que el de la

poblacion debido al tamafio menor de ésta. (N = n = 40)

2.3.3. Muestreo:
Es un muestreo no probabilistico de caracter intencional
porque es el investigador quien decide el tamafio de la

poblacién por conveniencia.

2.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos,
validez y confiabilidad

El proceso de la investigacion se efectuara mediante el
fichaje, la observacion directa, entrevistas y encuestas a los
trabajadores de INNOTEC S.A.C —-TARAPOTO 2016.

TABLA N° 06: Técnicas e Instrumentos de Recolecciéon de Datos

TECNICAS INSTRUMENTOS FUENTES O INFORMANTES
. . - Personal del Area Comercial
Encuesta Cuestionario
- Clientes Fidelizados
o . _ - Base de datos comercial en
Analisis Guia de Revision archivos digitales como Excel
Documental Documental 9 ., ’
- Informes de gestidn
Entrevista Guia de Entrevista - Gerentes

Fuente: INNOTEC SAC 2016

e Cuestionario

Se realiz6 encuesta al personal que labora en el area comercial de la
empresa asi como a los clientes permanentes de la empresa a fin de

entender las necesidades de cambio y conformidad actual de la empresa.

e Guia de Entrevista

Se realiz6 una entrevista estructurada con los encargados de la gestidon de la

gestion comercial en la empresa a fin de obtener informacién cualitativa asi
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como dar su opinién actual y después de la implementacién de la propuesta

tecnoldgica.

e Anadlisis Documental
Se llevé a cabo el andlisis de la documentacion impresos y digitales con la
finalidad que se organiza la informacion y los procedimientos para su

registro y seguimiento.

e Validez
Andlisis Documental: El cuestionario o instrumento que seran
aplicados en a los clientes, gerentes y persona que laboran en la
empresa INNOTEC SAC, fue validado por tres (03) expertos que
dominan del tema, lo cual nos permitié obtener las siguiente tabla

de evaluacion.

Tabla N° 07: Validaciéon de la Encuesta para los Gerentes por los

Expertos.

Experto 1 Experto 2 Experto 3

Fuente: Informe de juicio de experto

Tabla N° 08: Validacion de la Encuesta para los Clientes por los
Expertos.

Experto 1 Experto 2 Experto 3

Fuente: Informe de juicio de experto

Tabla N° 09: Validacion de la Guia de Analisis Documental por Expertos
de la Encuesta para los Clientes.

Experto 1 Experto 2 Experto 3
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4.7

4.0

4.6

Tabla N° 10: Validacion de la Guia de Analisis Documental por

Fuente: Guia de revision documental

Experto 1

4.6

Expertos.de la Encuesta para los Gerentes

Experto 2

4.7

Experto 3

4.0

Fuente: Guia de revisién documental

Confiabilidad:
ENCUESTA: Informe de las opiniones de los expertos para Medir la
fiabilidad en la gestién comercial de INNOTEC SAC

TABLA N° 11: Validez del Cuestionario de la Gestién Comercial

CRITERIOS
EXPERTOS | 1 2 3 4 5 6 ! 8 9 10 | Total
Experto 1 5 4 4 5 5 4 5 5 5 5 4
Experto 2 5 4 5 5 5 5 4 5 4 5 4
Expeto3 | 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40
SUMA 4| 12 13 ¥ | 4] B B[ 1¥ ] B3] U | 1A
Varianza | 033 | 000 | 033 | 033 | 033 | 033 | 033 | 033 ] 033 | 033 | 1633

Sumatoria Var 3.00

Var total

16.33

ENCUESTA: Informe de las opiniones de los expertos para

situacion actual sobre la atencion de diferentes prestacion

de servicio que brinda INNOTEC SAC a los usuarios.
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e TABLA N° 12: Validez del Cuestionario de la Situacion Actual

de la Calidad de Servicio

CRITERIOS
EXPERTOS | 1 2 3 4] 5 6 | 7 ] 8 | 9 | 10| Totd
Expetol | 5 5 4 5 | S | 5 [ 5 | 5[5 ] 5 [ &
Experto2 | 4 4 4 S | 4 | 4] 4] 5 | 4] 4[4
Expertod | 5 5 4 S | 4 | 4] 4 5[5 ]3| &
SUMA W] U 12 R I O I I
Varianza | 033 [ 033 [ 000 | 000 [ 033 | 033 | 033 | 0.00 [ 033 [ 033 | 1233

Sumatoria Var  2.33
Vartotal 1233

Se utilizd el Alfa de Cronbach para el célculo de Confiabilidad de las

opiniones de expertos en la aceptacion del instrumento a utilizar.

- El nivel de confiabilidad para medir la calidad de servicio es: 0.91.

- El nivel de confiabilidad para medir situacion actual sobre la calidad de

servicio que brinda INNOTEC SAC a los usuarios es: 0.90.

2.5. Meétodos de analisis de datos

Se empled el método de andlisis descriptivo se va a encausar
empleando recoleccion de datos por cada variable para luego plasmare

en dichas soluciones:

v Ejecucion en zona.
v" Tranformacion a datos.

v' Tabularon y graficaron dichos datos estadisticos.
RESULTADOS

3.1. Realizar un diagnéstico de los procesos actuales en la gestion
comercial de la Empresa INNOTEC SAC.

Dar a conocer de la gestion comercial que actualmente la
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administracion INNOTEC SAC, se ejecutd el analisis documental,
con la cual se realizé a evaluar los procesos actuales satisfaccion
actual de los clientes y se utilizé una encuesta a los clientes ver el
nivel de calidad de servicio que estamos brindando actualmente y
también se realiz6 una encuesta a los Gerentes y personal de
operaciones de la empresa conocer el desempefio de poner en
funcionamiento sistematizacion de procesos comerciales y se usoé

una guia de entrevista para el Gerente o administrador.

Resultados del andlisis documental

Al realizar la revision de los documentos comerciales de gestion
comercial de la empresa INNOTEC SAC se obtuvo la siguiente

informacion:

Fuente de Informacion / Informante: - Documentos Comerciales
- Informe de Gestidn
- Archivos Digitales

Documentos que sustentan el traslado de

GUIA DE REMISION 40 . -
bienes internas y externas.
Un consumidor puede hacer constar una
LIBRO DE RECLAMO 1 queja relativa a un bien o servicio que ha
adquirido
BOLETA 10 Todos aquellos que vendan bienes o

presten servicios a consumidores finales

Todas aquellas operaciones que se realicen
FACTURA 40 con personas naturales o juridicas que
tenga un RUC.

Es la referencia de precios y descripcion del

PROFORMAS 40 -
producto O 5erviclo.
- Ndmeros de Control 2
- NUmero de documentos de Gestidn 3

ENCUESTA A LOS CLIENTES

Pregunta 1.- ;El personal que presta servicio en la empresa, inspira
confianza debido a que domina su trabajo?
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Tabla 13: Prestacion del Servicio en la Empresa

Categoria fi hi%

En desacuerdo 1 5%
Parcialmente de acuerdo 5 25%
De acuerdo 14 70%
20 100%

Fuente: elaboracion propia (cuestionario 02)

Figura 01: Gréafico de Prestacién del Servicio en la Empresa

80%

70% —
60% —

50% —

40% —
70%
30% —

20% —— —

10% 25% |

5%

0%

En desacuerdo Parcialmente de De acuerdo
acuerdo

Fuente: elaboracion propia (cuestionario 02)

Del 100% de los encuestados se observa que el 5 % estan en
desacuerdo con el personal que presta servicio en la empresa, y
mientras el 25% estan parcialmente de acuerdo y por dltimo el
70% estan de acuerdo con el personal que presta servicio en la
empresa INNOTEC.

Pregunta 2.- ¢El personal que presta servicio es siempre amable?

Tabla 14: Servicio es siempre amable

Categoria fi hi%
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En desacuerdo 2 10%

Parcialmente de acuerdo 9 45%
De acuerdo 9 45%
20 100%

Fuente: elaboracion propia (cuestionario 02)

Figura 02: Grafico de Servicio es siempre amable

50%

45%

45% 45%

40%

35%
30%
25%

20%
15%
10%

10%

5%

O% T T
En desacuerdo Parcialmente de acuerdo De acuerdo

Fuente: elaboracion propia (cuestionario 02)

Del 100% de los encuestados se observa que el 10 % estan en
desacuerdo con el personal que es amable al brindar el servicio y
mientras el 45% estan parcialmente de acuerdo y el 45 % estan de
acuerdo con el personal que es amable al brindar su servicio.

Pregunta 3.- ¢Cuando Usted ha necesitado alguna orientacion se le demuestra
buena disposicion pararesponder a las preguntas planteadas?

Tabla 15: Disposicion para responder a las preguntas planteadas
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Categoria fi hi%

En desacuerdo 0 0%
Parcialmente de acuerdo 7 35%
De acuerdo 13 65%
20 100%

Fuente: elaboracion propia (cuestionario 02)

Figura 03: Disposicion para responder a las preguntas planteadas

70%

65%

60%

50%

40%

30%

35%

20%

10%

0%

0%
En desacuerdo

T

Parcialmente de acuerdo

T

De acuerdo

Fuente: elaboracion propia (cuestionario 02)

Del 100% de los encuestados se observa que el 0 % estan en
desacuerdo con la disposicion para responder a las preguntas

planteadas y mientras que el 35% estan parcialmente de acuerdo
y por ultimo con tan solo el 65 % estan de acuerdo con el personal
que necesita alguna orientacion que se le demuestra buena
disposicion para responder a las preguntas planteadas.

Pregunta 4.- ¢La empresa actualmente le ofrece una atencion

personalizada?

Tabla 16: La empresa actualmente
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Categoria fi A
En desacuerdo 11 61%
Parcialmente de acuerdo 8 34%
De acuerdo 1 5%
20 100%

Fuente: elaboracion propia (cuestionario 02)

Figura 04: Grafico La empresa actualmente

70%

60% +—

50% +—

40% —

30% — 61%

20% —
34%

10% —
0,
O% T T SA 1
En desacuerdo Parcialmente de acuerdo De acuerdo

Fuente: elaboracion propia (cuestionario 02)

Del 100% de los encuestados se observa que el 61% estan en
desacuerdo con la atencion prestada por la empresa mientras
gue un 34% estan parcialmente de acuerdo y por ultimo tan solo
un 5% estan de acuerdo con la atencion personalizada de la
empresa.

Pregunta 5.- ¢ El personal de la Empresa atiende de manera inmediata los
pedidos de los usuarios?

Tabla 17: La Empresa atiende de manera inmediata los pedidos de
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los usuarios

Categoria fi A

En desacuerdo 10 50%
Parcialmente de acuerdo 6 30%
De acuerdo 4 20%
20 100%

Fuente: elaboracion propia (cuestionario 02)

Figura 05: Grafico de La Empresa atiende de manera inmediata
los pedidos de los usuarios

60%

50% +—

40% +——

30% +——
50%

20%
30%
10% +—— - . T

O% T T 1
En desacuerdo Parcialmente de acuerdo De acuerdo

Fuente: elaboracion propia (cuestionario 02)

Del 100% de los encuestados se observa que el 50% estdn en
desacuerdo que el personal atienda de manera rapida los pedidos de los
usuarios y mientras el 30% estan parcialmente de acuerdo y por ultimo el
20% estan de acuerdo que el personal de la empresa atiende de manera
inmediata los pedidos de los usuarios.

Pregunta 6.- ¢ Existe demora excesiva en el trdmite de los pedidos de los
usuarios?

Tabla 18: Tramite de los pedidos de los usuarios
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Categoria fi hi%

En desacuerdo 1 5%
Parcialmente de acuerdo 3 15%
De acuerdo 16 80%
20 100%

Fuente: elaboracion propia (cuestionario 02)

Figura 06: Gréafico de Tramite de los pedidos de los usuarios

90%

80%
70%

60%
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40%

80% —

30%

20%

10%
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15%
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T

T

Parcialmente de acuerdo

De acuerdo

Fuente: elaboracion propia (cuestionario 02)

Del 100% de los encuestados se observa que el 5% estan en
desacuerdo que la empresa existe una demora en el tramite de los
pedidos y mientras el 15% estan parcialmente de acuerdo y ultimo
con el 80% estan de acuerdo que el personal de la empresa existe
demora excesiva en el tramite de los pedidos de los usuarios.

Pregunta 7.- ¢ El mobiliario y los ambientes del area comercial muestran un

espacio acogedor?

Tabla 19: Los ambientes del area comercial
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Categoria ﬁT‘
En desacuerdo 0 0%
Parcialmente de acuerdo 12 60%
De acuerdo 8 40%
20 100%

Fuente: elaboracion propia (cuestionario 02)

Figura 07: Grafico de Los ambientes del

area comercial
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50%

40%
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En desacuerdo Parcialmente de acuerdo

De acuerdo

Fuente: elaboracion propia (cuestionario 02)

Del 100% de los encuestados se observa que el 0% estan en desacuerdo
con el mobiliario y los ambientes del area comercial muestran un espacio
acogedor para nuestros clientes y mientras que el 60%
parcialmente de acuerdo y finalmente el 40% estan de acuerdo que el
mobiliario y los ambientes del area comercial muestran un espacio

acogedor para nuestros clientes.

estan

Pregunta 8.- ¢La empresa brinda su servicio al cliente empleando

tecnologias de informacién?

Tabla 20: Prestacion del Servicio en la Empresa
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Categoria fi hi%

En desacuerdo 17 85%
e | 2 |

De acuerdo 1 5%
20 100%

Fuente: elaboracion propia (cuestionario 02)

Figura 08: Grafico de Prestacién del Servicio en la Empresa
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FUENTE: ELABORACION PROPIA(CUSTIONARIO 02)

Del 100% de los encuestados se observa que el 85% estdan en
desacuerdo que la empresa brinda su servicio al cliente empleando
tecnologias y mientras el 10% estan parcialmente de acuerdo y por ultimo
el 5% estan de acuerdo que la empresa brinda su servicio al cliente
empleando tecnologias de informacion.

Pregunta 9.- ;Considera Usted que la Empresa deberia automatizar sus
procesos comerciales a fin de dar un mejor servicio?

Tabla 21: Prestacion del Servicio en la Empresa
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Fuente: elaboracion propia (cuestionario 02)

Categoria fi hi%

En desacuerdo 0 0%

e & o | o
De acuerdo 20 100%
20 100%

Figura 09: Grafico de Prestacién del Servicio en la Empresa
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Fuente: elaboracion propia (cuestionario 02)

Del 100% de los encuestados se observa que el 0% estan en desacuerdo
con la prestacion del servicio en la empresa, también el 0% estan
parcialmente de acuerdo y el 100% estan de acuerdo que la empresa
deberia automatizar sus procesos comerciales a fin de dar un mejor

servicio.

ENCUESTA A LOS GERENTES Y PERSONAL DE OPERACIONES

1.- ¢En la Gestién Comercial de la Empresa INNOTEC SAC, se dispone de
informacion integrada para el control de sus servicios?
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2.-

Tabla 22: Gestion Comercial de la Empresa INNOTEC SAC

Categoria fi hi%

Siempre 0 0%
A veces 8 40%
Nunca 12 60%
20 100%

Fuente: elaboracion propia (cuestionario 01)

Figura 10: Grafico de Gestion Comercial de la Empresa INNOTEC SAC
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Fuente: elaboracion propia (cuestionario 01)

Del 100% de los encuestados se observa que el 0% es que la gestidon
comercial se dispone de informacion integrada para el control de sus
servicios y mientras que un 40% estan a veces y el 60% nunca que la
gestion comercial INNOTEC SAC se dispone de informacion integrada
para el control de sus servicios.

¢Existen mecanismos que faciliten el manejo de lainformacién
consolidada para la Gestion comercial de la Empresa?
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Tabla 23: Mecanismos gue faciliten el manejo de la informacién

Categoria fi ‘ hi%

Siempre 0 0%
A veces 5 25%
Nunca 15 75%
20 100%

Fuente: elaboracion propia (cuestionario 01)

Figura 11: Mecanismos que faciliten el manejo de la informacién
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Fuente: elaboracion propia (cuestionario 01)

Del 100% de los encuestados se observa que el 0% opinaron que los
mecanismos que faciliten el manejo de la informacion consolidada para la
gestién comercial de INNOTEC SAC, mientras el 25% estan a veces y por
altimo el 75% nunca que existen mecanismos que faciliten el manejo de
la informacién consolidada para la Gestion comercial de INNOTEC SAC.

3.- ¢Considera Usted que la automatizacion de Procesos apoyaria

en el manejo integrado de la informacién comercial?
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Tabla 24: La automatizacién de Procesos

Categoria fi hi%
Siempre 8 40%
A veces 12 60%
Nunca 0 0%
20 100%

Fuente: elaboracion propia (cuestionario 01)

Figura 12: Grafico de La automatizacién de Procesos
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Fuente: elaboracion propia (cuestionario 01)

Del 100% de los encuestados se observa que el 40% opino que la
automatizacion de procesos apoyaria en el manejo integrado de la
informacion comercial y mientras el 60% opino a veces y por ultimo 0%
nunca que la automatizacion de procesos apoyaria en el manejo integrado
de la informacién comercial de INNOTEC SAC.

4.- ¢Cuando Usted ha necesitado cierta informacion, la ha empleado
oportunamente?
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5.-

Tabla 25: Prestacion de Informacién Oportunamente en la Empresa

Categoria fi hi%

Siempre 1 5%
A veces 4 20%
Nunca 15 75%
20 100%

Fuente: elaboracion propia (cuestionario 01)

Figura 13: Grafico de Prestacién de Informacién Oportunamente
en la Empresa
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Fuente: elaboracion propia (cuestionario 01)

Del 100% de los encuestados se observa que el 5% la empresa da
prestacion de Informacion oportunamente al usuario y mientras el 20%
estan a veces y por ultimo el 75% nunca % la empresa da prestacion de

Informacién oportunamente al usuario.

¢Considera Usted que contar con la informacion en el momento
gue se necesita es un punto decisivo para la gestiéon comercial de

la empresa?
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6.-

Tabla 26: Informacion de Gestién comercial en el momento decisivo

Categoria fi hi%

Siempre 1 5%
A veces 15 e
Nunca 4 20%
20 100%

Fuente: elaboracion propia (cuestionario 01)

Figura 14: Gréfico de Prestacién del Servicio en la Empresa
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Fuente: elaboracion propia (cuestionario 01)

Del 100% de los encuestados se observa que el 5% que contar con la
informacion en el momento que se necesita es un punto decisivo para la
gestion comercial y mientras el 75% estan a veces y por ultimo tan solo el
20% nunca que puede contar con la informacion en el momento que se
necesita es un punto decisivo para la gestion comercial.

¢Considera Usted que los procesos desarrollados en el Area
comercial se encuentran sistematizados?

Tabla 27: Area comercial se encuentran sistematizados
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Categoria fi hi% ‘
Totalmente 0 0%
En parte 3 15%
Nada 17 85%
20 100%

Fuente: elaboracion propia (cuestionario 01)

Figura 15: Gréfico del Area comercial se encuentran sistematizados

90%

80% —

70% I

60% I
50% —

40% 8%

30% I
20% I

0, — .
10% " 15%

O% T T 1
Totalmente En parte Nada

Fuente: elaboracion propia (cuestionario 01)

Del 100% de los encuestados el 0% opinaron que area comercial se
encuentran sistematizadas y mientras que el 15% en parte que los procesos
se encuentran sistematizados y por ultimo el 85 % nada de procesos estan
sistematizados

7.- ¢Considera Usted que la sistematizacion de los procesos es
importante para la gestion comercial?

Tabla 28: Sistematizacién para la Gestion Comercial
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Categoria fi hi%

De acuerdo 13 65%
En parte 7 35%
En desacuerdo 0 0%

20 100%

Fuente: elaboracion propia (cuestionario 01)

Figura 16: Gréafico de la Sistematizacion para la Gestion Comercial
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Fuente: elaboracion propia (cuestionario 01)

Del 100% de los encuestados se observa que el 65% esta de acuerdo
la importancia de sistematizacion de los procesos es importante para la

gestion comercial y mientras el 35% estan

en parte y el 0% en

desacuerdo en sistematizar los procesos es importante para la gestion

comercial.

8.-¢ Actualmente en la gestion comercial de la empresa, la Informacion
contempla todos los aspectos del negocio?

Tabla 29: Situacién Actual en la Gestion Comercial en la Empresa
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Categoria fi hi%

[v)
Totalmente 0 0%
o,
En parte 3 15%
o,
Nada 17 85%
20 100%

Fuente: elaboracion propia (cuestionario 01)

Figura 17: Gréafico de la Situacion Actual en la Gestién Comercial en la
Empresa
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Fuente: elaboracion propia (cuestionario 01)

Del 100% de los encuestados se observa que el 0% ningln estan
totalmente situacion actual en la gestion comercial en la empresa y
mientras tanto el 15% estan en parte y por ultimo el 85% en nada la
situacion actual en la gestion comercial en la empresa INNOTEC SAC.

¢, Considera Usted que con una aplicacion Informatica se podria
coberturar el 100% de la informacién para la gestion comercial?

Tabla 30: Cobertura la informacion para la gestion comercial en una
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Aplicacion Informatica

Categoria fi hi%

De acuerdo 4 20%
En parte 15 75%
En desacuerdo 1 5%

20 100%

Fuente: elaboracion propia (cuestionario 01)

Figura 18: Grafico de Cobertura la informacién para la gestion comercial
en una Aplicacion Informética
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Fuente: elaboracion propia (cuestionario 01)

Del 100% de los encuestados se observa que el 20% estan de acuerdo
utilizar la aplicacion Informética se podria coberturar mejor la informacion para
75% en parte y el 5% estan
desacuerdo que la aplicacion informética se podria coberturar la informacion
para la gestion comercial.

la gestion comercial y mientras tanto el

10.-¢Durante el proceso de conciliacion de informacion comercial,

como considera Usted el Tiempo Empleado?

Tabla 31: Proceso de conciliacion de informacién comercial
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Categoria fi hi%
Deficiente 17 85%
Aceptable 15%
Pésimo 0%

20 100%

Fuente: elaboracion propia (cuestionario 01)

Figura 19: Grafico de Prestacion del Servicio en la Empresa
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Fuente: elaboracion propia (cuestionario 01)

Del 100% de los encuestados se observa que el 85% opin6 que es deficiente
el proceso de conciliacion de informaciéon comercial en el Tiempo Empleado y
mientras el 15% opino que es aceptable y ninguno 0% opino que es pésimo
el proceso de conciliacion de informacién comercial.

11.- ¢Considera Usted que la automatizacion de los procesos en el
area comercial conllevaria a minimizar los tiempos, sobre todo
durante la conciliacion de lainformacién?
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Tabla 32: La automatizacion de los procesos en el area comercial

Categoria fi ‘ hi%

De acuerdo 0 0%
En parte 20 100%

En desacuerdo 0 0%
20 100%

Fuente: elaboracion propia (cuestionario 01)

Figura 20: Grafico de La automatizacion de los procesos en el area
comercial
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Fuente: elaboracion propia (cuestionario 01)

Del 100% de los encuestados se observan que el 100% estan en parte
la automatizacién de los procesos en el area comercial conllevara a
minimizar los tiempos en la conciliacion de la informacion.

12.- ¢Con la informaciéon Comercial manejada actualmente, cémo
calificaria Usted el proceso de toma de decisiones por parte de la
Gerencia?
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Tabla 33: Informacién Comercial manejada actualmente

Categoria fi hi%
o,
Aceptada 0 0%
Poco acertada 3 15%
Desacertada 17 85%
20 100%

Fuente: elaboracion propia (cuestionario 01)

Figura 21: Gréafico de Informacion Comercial manejada actualmente
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Fuente: elaboracion propia (cuestionario 01)

Del 100% de los encuestados se observan que el 0% opind que es
aceptada la informacién comercial manejada actualmente y mientras un
15% opino que es poco acertada y por Gltimo un 85% opino en
desacertada que en el proceso de toma de decisiones por parte de la
gerencia Con la informacion comercial manejada actualmente.
13.- ¢Considera Usted que si se implementa una Aplicacion
Informatica en el Area Comercial, apoyaria en parte a tomar
mejores decisiones a sus Gerentes?
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Tabla 34: Implementa una Aplicacién Informatica en el Area Comercial,
apoyaria en parte a tomar mejores decisiones

Categoria fi A

De acuerdo 4 20%
En parte 15 75%
En desacuerdo 1 5%

20 100%

Fuente: elaboracion propia (cuestionario 01)

Figura 22: Grafico de Prestacién del Servicio en la Empresa

80%

70%

60%

50%

0,
40% 75%

30%

20%

10% +—1  20%
5%

0% T T
De acuerdo En parte En desacuerdo

Fuente: elaboracion propia (cuestionario 01)

Del 100% de los encuestados se observan que el 20% esta de acuerdo
gue si se implementa una aplicacion Informatica en el area comercial
apoyaria en parte a tomar mejores decisiones y mientras un 75% esta
en parte y por ultimo solo un 5% en desacuerdo con que se implemente
una aplicacion informatica en el area comercial y apoyaria en parte a
tomar mejores decisiones.

3.2. Realizar el disefio y programacion del sistema informético empleando

la metodologia Agil RUP asi como plataforma Web Mévil.
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Figura 23: Diagrama caso de uso del negocio
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Figura N°24: Modelo de objeto de negocio — Registros
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Figura N°25: Modelo de objeto de negocio - Productos
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Figura N°26: Modelo de objeto de negocio - Procesos
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Figura N°27: Modelo de objeto de negocio - Seguridad
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Figura N°28: Modelo de objeto de negocio — Gestidn
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Figura N°29: Diagrama de caso de uso de requerimientos - Registros

DIAGRAMA DE CASO DE USO DE REQUERIMIENTOS -REGISTROS ’
«include>> [

v >\
\\,, S Buscar Cliente
Regidtrar Cliente
<<communicate>>

<<include>>

{

<<communicate>> { o
NS Buscar Proveedor
L Registrar Proveedor

Administrador

<<communicate>>

<include>> TN

Registrar Tipo Comprobante Buscar Tipo Comprobante

<<communicate>>

N «indude>> /7
2 @

Regidtrar SerieComprobante Buscar SerieComprobante

<<communicate>>

N <ndude>>
.4 N
Registrar Ventas Buscar Tipo Venta
. _ <<include>> /
Registrar Compras Buscar Tipo Compra

88



Figura N°30: Diagrama de caso de uso de requerimientos - Productos

DIAGRAMA DE CASO DE USO DE REQUERIMIENTOS - PRODUCTOS ﬁ
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Figura N°31: Diagrama de caso de uso de requerimientos - Procesos

DIAGRAMA DE CASO DE USO DE REQUERIMIENTO -PROCESOS ﬁ
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Figura N°32: Diagrama de caso de uso de requerimientos - Seguridad

DIAGRAMA DE CASO DE USO DE REQUERIMIENTO - SEGURIDAD ﬁ
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Figura N°33: Diagrama de caso de uso de requerimientos - Gestién

DIAGRAMA DE CASO DE USO DE REQUERIMIENTO - GESTION ﬁ
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Figura N°34. Diagrama de colaboraciones — Registrar cliente
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Figura N°36: Diagrama de colaboraciones — Registrar tipo comprobante
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Figura N°37: Diagrama de colaboraciones — Registrar serie comprobante
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Figura N°38: Diagrama de colaboraciones — Registrar categoria

DIAGRAMA DE COLABORACIONES - REGISTRAR CATEGORIA Il‘

4: btnNuevo()

5" mostrarDatos() 7 validar()
2" cargarPagina() 6: btnGuardar()
— —

&
1 ahrirFormulariol ) 5" open() 9" registrar()
a | i | i - categoria
AN N

) ~ 10° mensajel)
- Administrador “Index - frmeategoria " categoria

Figura N°39: Diagrama de colaboraciones — Registrar color
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Figura N°40: Diagrama de colaboraciones — Registrar marca
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Figura N°41: Diagrama de colaboraciones — Registrar producto
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Figura N°42: Diagrama de colaboraciones — Registrar compras
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Figura N°43: Diagrama de colaboraciones — Registrar ventas
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Figura N°44: Diagrama de colaboraciones — Registrar perfil
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Figura N°45: Diagrama de colaboraciones — Registrar empleado
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Figura N°46: Diagrama de colaboraciones — Registrar menu
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Figura N°47: Diagrama de colaboraciones — Registrar accesos
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Figura N°48: Diagrama de colaboraciones — Registrar periodo
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Figura N°49: Diagrama de colaboraciones — Registrar dimensién
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Figura N°50: Diagrama de colaboraciones — Registrar indicadores
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Figura N°51: Diagrama de secuencia - Cliente
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Figura N°52: Diagrama de secuencia — Proveedor
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Figura N°53: Diagrama de secuencia— Tipo comprobante
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Figura N°54: Diagrama de secuencia — Serie comprobante
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Figura N°55: Diagrama de secuencia — Categoria
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Figura N°56: Diagrama de secuencia — Color
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Figura N°57: Diagrama de secuencia — Marca
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Figura N°58: Diagrama de secuencia — Producto
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Figura N°59: Diagrama de secuencia — Compras
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Figura N°60: Diagrama de secuencia — Ventas
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Figura N°61: Diagrama de secuencia — Perfil
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Figura N°62: Diagrama de secuencia — Empleado
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Figura N°63: Diagrama de secuencia — Menu
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Figura N°64: Diagrama de secuencia — Accesos
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Figura N°65: Diagrama de secuencia — Periodo
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Figura N°66: Diagrama de secuencia — Dimension

)

o . dimension
Hquus_.tador. Idex ey (ADAmension : DImension i encion - dimension mersin
Rdministrador . ——
| abrrFormulano( ) |
H cargarPagina()
PR
mostrarDatos )
]
binluevo( )
e
— J.
T LUt
P—
vaEdarDatos()
]
T T requtzar()
‘ close() T u
| | _‘ ‘
close() ‘ ‘
|

117



Figura N°67: Diagrama de secuencia — Indicador
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Figura N°68: Diagrama de componentes
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Figura N°69: Diagrama de despliegue
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Figura N°70: Pantalla “Bienvenidos al sistema”
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Figura N°71: Pantalla “Ingreso al sistema”
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Figura N°72: Pantalla “Registrar Venta”
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Figura N°73: Pantalla “Registrando una Venta”
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Figura N°74: Pantalla “Ingreso a Almacén”
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Figura N°75: Pantalla “Registro de Ingreso en Almacén”
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Figura N°76: Pantalla “Actualizacién de Precios de los Productos”
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Figura N°77: Pantalla “Registrar Tipo de Documento”
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Figura N°78: Pantalla “Registrar Tipo Comprobante”
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Figura N°79: Pantalla “Registrar Proveedor”
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Figura N°80: Pantalla “Catalogo de Proveedores”
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Figura N°81: Pantalla “Registrar Datos de los Proveedores”
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Figura N°82: Pantalla “Registro Tipo Ingreso”
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Figura N°83: Pantalla “Registro Tipo de Salida”
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Figura N°84: Pantalla “Datos de la Empresa”
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Figura N°85: Pantalla “Registro del Personal”
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Figura N°86: Pantalla “Registro de Perfiles para el Sistema”
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Figura N°87: Pantalla “Registro de Usuarios”
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Figura N°88: Pantalla “Registro de Dimensiones”

ADMINISTRADOR Fecha del Sistema : 2016-11-24 - Cerrar sesion

(1 Operaciones

(] Reportes REGISTRO DE DIMENSIONES
[ (=Gerencial

Dimensiones

Indicadores

Cargar Dalos Operacionales
Tablero de Mando

Nuevo Modificar Cerrar

[ Catalogo FRODUCTIVIDAD ACTIVD
[ Administracion ACTIVD
(7 Seguridad

ELABORACION PROPIA

Figura N°89: Pantalla “Listado de Reclamos”
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3.3.Evaluar la influencia del sistema Informatico en la Gestion Comercial
de la Empresa INNOTEC SAC - Tarapoto.
Poniendo en funcionamiento la sistematizacion de procesos comerciales la
implementacion del sistema web movil en la gestion comercial de
INNOTEC SAC, se realiz6 con satisfaccion a los clientes y se realizé una
encuesta a obtener informacién del nivel de mejoras en la sistematizacion

de procesos comerciales en la gestion de ventas.

ENCUESTA A LOS GERENTES Y PERSONAL DE OPERACIONES

1.- ¢Considera Usted que después de la implementacion del sistema
web movil la gestion comercial de la Empresa INNOTEC SAC,
dispone de informacidn integrada para el control de sus servicios?

Tabla 35: El control de sus servicios

Categoria fi ‘ hi% ‘
Siempre 20 100%
A veces 0 0%
Nunca 0 0%
20 100%

Fuente: elaboracion propia (cuestionario 01)

Figura 90: Grafico del control de sus servicios
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Fuente: elaboracion propia (cuestionario # 01)

Del 100% de los encuestados se observa que en totalidad 100% que la
gestion comercial que después de la implementacién del sistema web movil

se dispone de informacion integrada para el control de sus servicios.

131



2.- ¢Con la implementacion del sistema web mavil, existen
mecanismos que faciliten el manejo de la informacion consolidada
en la gestion comercial de la empresa?

Tabla 36: Mecanimos que faciliten el manejo de la informacién

Categoria
Siempre 19 95%
A veces 1 5%
Nunca 0 0%
20 100%

Fuente: elaboracion propia (cuestionario 01)

Figura 91: Gréafico de los mecanimos que faciliten el manejo de la
informacion
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Fuente: elaboracion propia (cuestionario # 01)

Del 100% de los encuestados se observa que un 95 % de la implementacion
del sistema web movil siempre los mecanismos van a facilitar el manejo de la
informacion consolidada y mientras que un 5% que a veces los mecanismos

van a facilitar el manejo de la informacién consolidada.
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3.- ¢Considera Usted que con la implementacion del sistema web
moévil la informacion solicitada es atendida de manera mas
oportuna?

Tabla 37: Atencién de una manera mas oportuna

Categoria
Siempre 18 90%
A veces 2 10%
Nunca 0 0%
20 100%

Fuente: elaboracion propia (cuestionario 01)

Figura 92: Gréfico de la atencion de una manera mas oportuna
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Fuente: elaboracion propia (cuestionario # 01)

Del 100% de los encuestados se observa que el 90 % siempre seran
atendidos de manera mas oportuna de con la implementacion del sistema
web mdvil y mientras que el 10% a veces van a ser atendidos de manera

mas oportuna de con la implementacion del sistema web mdvil.
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cLuego de la Implementacién del Sistema web moévil considera
Usted que la disponibilidad de la informacién es un punto clave
ventajoso para la gestion comercial de la empresa?

Tabla 38: La disponibilidad de lainformacién es un punto clave

ventajoso
Categoria fi hi%
Siempre 20 100%
A veces 0 0%
Nunca 0 0%
20 100%

Fuente: elaboracion propia (cuestionario 01)
)

Figura 93: Grafico de la disponibilidad de la informacion
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Fuente: elaboracion propia (cuestionario # 01)

Del 100% de los encuestados se observa que un 100% que con la la

implementacion del Sistema web movil siempre brindaran la disponibilidad de

la informacién es un punto clave ventajoso para la gestion comercial de la

empresa.
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5.- ¢Como considera Usted el grado de sistematizacién de los
procesos desarrollados en el Area comercial después de la

implementacion del sistema web moévil?

Tabla 39: La sistematizacion de los procesos

Categoria fi hi%
Totalmente 18 90%
En parte 2 10%
Nada 0 0%

20 100%

Fuente: elaboracion propia (cuestionario 01)

Figura 94: Grafico de la sistematizacion de los procesos
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Fuente: elaboracion propia (cuestionario 01)

Del 100% de los encuestados se observa que el 90% estan totalmente de

acuerdo con la implementacion del sistema web movil para la sistematizacion

de los procesos desarrollados en el Area comercial.
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6.- ¢Considerausted que después de laimplementacién del sistema
web movil la sistematizacién de los procesos sera importante para
la gestién comercial?

Tabla 40: Procesos de la gestién comercial

Categoria fi hi%

De acuerdo 19 95%
En parte 1 5%
En desacuerdo 0 0%

20 100%

Fuente: elaboracion propia (cuestionario 01)

Figura 95: Gréafico de los procesos de la gestién comercial
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Fuente: elaboracion propia (cuestionario 01)

Del 100% de los encuestados se observa que el 95 % estan de acuerdo con
la sistematizacion de los procesos en la implementacion del sistema web
movil y mientras que un 5% estan en parte con la sistematizacion de los

procesos en la implementacion del sistema web movil.
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7.- ¢Después de la implementacion del sistema web movil, considera
Usted que el Area Comercial dispone de mayor informacion del
negocio?

Tabla 41: Area comercial dispone de lainformacion del negocio

Categoria fi hi%
Totalmente 19 95%
En parte 1 5%
Nada 0 0%

20 100%

Fuente: elaboracion propia (cuestionario 01)

Figura 75: Gréafico del &rea comercial dispone de la informacién del

negocio
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Fuente: elaboracion propia (cuestionario 01)

Del 100% de los encuestados se observa que el 95 % estan de acuerdo que
el area comercial dispone de mayor informacién del negocio con la
implementacion del sistema web maovil en el area Comercial y mientras que un
5% estan en parte que el area comercial dispone de mayor informacién del

negocio con la implementacion del sistema web movil en el area comercial.

137



8.- ¢Considera Usted que después de la implementacién del sistema
web movil la cobertura de lainformacion para la gestion comercial
ha mejorado?

Tabla 42: La cobertura de la informacién

Categoria fi hi%

De acuerdo 18 90%
En parte 2 10%
En desacuerdo 0 0%

20 100%

Fuente: elaboracion propia (cuestionario 01)

Figura 97: Gréfico de la cobertura de la informacion
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Fuente: elaboracion propia (cuestionario 01)

Del 100% de los encuestados se observa que el 90% estan de acuerdo que la
cobertura la informacién para la gestion comercial ha mejorado después de la
implementacion del sistema web movil y mientras un 5 % en parte que que la
cobertura la informacién para la gestion comercial ha mejorado después de la

implementacion del sistema web mavil.
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9. - ¢,Como considera Usted el tiempo empleado en la conciliacién
de informacion después de la implementacion del sistema web
movil?

Tabla 43: Tiempo empleado en la conciliacién de informacién

Categoria fi hi%
Deficiente 0 0%
Aceptable 20 100%
Pésimo 0 0%

20 100%

Fuente: elaboracion propia (cuestionario 01)

Figura 98: Grafico del tiempo empleado en la conciliacién de informacion
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Fuente: elaboracion propia (cuestionario 01)

Del 100% de los encuestados se observa que en su totalidad 100% la
conciliaciéon de informacién después de la implementacion del sistema web

movil que es aceptable el tiempo empleado.
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10. - ¢Considera usted que han mejorado los tiempos de respuesta
para la conciliacion de la informacion después de la
implementacion del sistema web movil?

Tabla 44: Tiempos de conciliacién de la informacién

Categoria fi hi%

De acuerdo 19 95%

En parte 1 5%

Desacuerdo 0 0%
20 100%

Fuente: elaboracion propia (cuestionario # 01)

Figura 99: Gréfico del tiempo de conciliacién de la informaciéon
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Fuente: elaboracion propia (cuestionario # 01)

Del 100% de los encuestados se observa que el 95% estan de acuerdo con la
implementacion del sistema web movil y han mejorado los tiempos de respuesta
para la conciliacion de la informacion y mientras el 5% en parte la implementacion
del sistema web mdvil a mejorado los tiempos de respuesta para la conciliacion de

la informacion.
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11.- ¢Con la informacion Comercial manejada actualmente, como
calificaria usted el proceso de toma de decisiones por parte de la
Gerencia después de la implementacidn del sistema web movil?

Tabla 45: El proceso de toma de decisiones

Categoria fi hi%
Acertada 19 95%
Poco acertada 1 5%
Desacertada 0 0%

20 100%

Fuente: elaboracion propia (cuestionario # 01)

Figura 100: Gréfico del proceso de toma de decisiones
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Fuente: elaboracion propia (cuestionario # 01)

Del 100% de los encuestados se observa que el 95% estan de acuerdo con
la implementacion del sistema web movil se a mejorado el proceso de toma
de decisiones por parte de la Gerencia y mientras el 5% en parte la
implementacion del sistema web mdévil se a mejorado el proceso de toma de

decisiones por parte de la Gerencia.
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12. - ¢Considera Usted que después de la implementacion del sistema
web maovil hay un mejor apoyo para la toma de mejores decisiones
en la Gerencia?

Tabla 46: Apoyo para latoma de mejores decisiones en la Gerencia

Categoria fi hi%

De acuerdo 18 90%
En parte 2 10%
En desacuerdo 0 0%

20 100%

Fuente: elaboracion propia (cuestionario # 01)

Figura 101: Grafico del apoyo para latoma de mejores decisiones en la
Gerencia control de sus servicios
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Fuente: elaboracion propia (cuestionario # 01)

Del 100% de los encuestados se observa que el 90% estan totalmente
con la implementacion del sistema web mévil para mejores decisiones en
la Gerencia y mientras el 10% estan en parte con la implementacion del

sistema web movil para mejores decisiones en la Gerencia.
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ENCUESTA A LOS CLIENTES

Grado de conformidad sobre la calidad de servicio que brinda INNOTEC SAC

después de la Implementacion del sistema web movil.

Pregunta 1.- ¢La empresa actualmente le ofrece una atencion personalizada?

Tabla 47: Le ofrece una atencién personalizada

En desacuerdo 0 0%

e | 2 |

De acuerdo 17 85%
20 100%

Fuente: elaboracion propia (cuestionario 02)

Figura 102: Gréafico de la atencion personalizada
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Fuente: elaboracion propia (cuestionario # 02)

Del 100% de los encuestados se observa que el 85% estan de acuerdo
con la atencién personalizada actualmente que ofrece y mientras que el
15% estan parcialmente de acuerdo con la atencién personalizada

actualmente que ofrece.
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Pregunta 2. - ¢ El personal de la Empresa atiende de manera inmediata los
pedidos de los usuarios?

Tabla 48: Atencién de los pedidos de los usuarios

En desacuerdo 0 0%

e [ |

De acuerdo 19 95%
20 100%

Fuente: elaboracion propia (cuestionario # 02)

Figura 103: Grafico de atencion de los pedidos de los usuarios
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Fuente: elaboracion propia (cuestionario # 02)

Del 100% de los encuestados se observa que el 95% estan de acuerdo que
el personal de la empresa con la implementacién sistema web movil se
atenderan de la manera inmediata que se atienden los pedidos de los
cliente y mientras que un 5% estan parcialmente de acuerdo que el
personal de la empresa con la implementacion sistema web modvil se
atenderan de la manera inmediata que se atienden los pedidos de los
clientes.
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Pregunta 3. - ¢ Considera que existe aun demora excesiva en el tramite de los
pedidos de los usuarios?

Tabla 49: Tramites de los pedidos de los usuarios

Categoria fi hi%
En desacuerdo 20 100%
Parcialmente de acuerdo 0%
De acuerdo 0%
20 100%

Fuente: elaboracion propia (cuestionario 02)

Figura 104: Gréafico de los tramites de los pedidos de los usuarios

120%

100% (—

80% —

60% ——

40% —

20% —

0%
En desacuerdo

Parcialmente de acuerdo

De acuerdo

Fuente: elaboracion propia (cuestionario 02)

Del 100% de los encuestados se observa que el 100% estan en

desacuerdo que después de la implementacion del sistema web movil no

existe demora excesiva en el tramite de los pedidos de los usuarios.
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Pregunta 4.- ;La empresa brinda un servicio al cliente empleando tecnologias

de informacién?

Tabla 50: Empleando tecnologias de informacion

Categoria fi hi%

En desacuerdo 0 0%

e & o | o
De acuerdo 20 100%
20 100%

Fuente: elaboracion propia (cuestionario 02)

Figura 105: Grafico del servicio al cliente empleando de tecnologias de

informacioén
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Fuente: elaboracion propia (cuestionario # 02)

Del 100% de los encuestados se observa que el 100% estan de acuerdo

gue después empleando tecnologias de informacion se va a mejorar el

servicio al cliente.
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Pregunta 5. - ¢ Considera usted que la empresa debe automatizar todos sus
procesos comerciales a fin de dar un mejor servicio?

Tabla 51: Automatizar todos sus procesos comerciales

Categoria fi hi%

En desacuerdo 0 0%

e o | o
De acuerdo 20 100%
20 100%

Fuente: elaboracion propia (cuestionario 02)

Figura 106: Gréafico de van a automatizar los procesos comerciales
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En desacuerdo

Parcialmente de acuerdo

De acuerdo

Fuente: elaboracion propia (cuestionario 02)

Del 100% de los encuestados se observa que el 100% estan de acuerdo

gue automatizar todos los procesos comerciales

servicio.

y brindar un mejor

147



IV. DISCUSION

En la culminacion del proyecto de investigacion se realizé la indagacion
del presente proyecto a que conlleva a evaluar la hipotesis planteada y
observo que es aceptada puesto que se muestra la influencia favorable en
la gestién comercial de la empresa INNOTEC SAC de Tarapoto con la
implementacion y puesta en marcha el Sistema Web Mavil. Esto permitira
a la actual administracion una soélida informacién de apoyo en gestion
comercial con mejoras en la toma decisiones ya que sera de forma
oportuna, coherente y sobre todo lo que brindara el sistema web movil el
facil acceso y obtener las sugerencia a tomar encuentra lo que brinda
nuestros clientes y enfocarnos en pocesionamiento en el mercado
informativo san martinense a INNOTEC SAC como tal.

También el presente capitulo previo queda confirmado la aprobacién de
la implementacion del sistema web movil hay un mejor apoyo para
mejores de toma decisiones en la atencion en la empresa en la gestion
comercial mejoré notablemente y con un 10% que lo calificaron que en
parte implementacion del sistema web movil hay un mejor apoyo para
mejores de toma decisiones en la atencion en la empresa, esto se debe
a la facilidad que brinda la implementacién del sistema web mévil con
mejoras en la productividad dentro de la empresa. Igualmente va a
analizar lo conseguido la sutileza que la opinidén de los encuestados que
el 95% que estan de acuerdo que después de la implementacion del
sistema web movil la sistematizacién de los procesos serd importante
para la gestibn comercial y mientras tanto un 5 % de los encuestados
opinaron que estan parte que sera importante con la implementaciéon de
sistema web movil mejorara los procesos comerciales. Esto también se
refleja en la automatizacion del tiempo el cual es considerado de los
encuestados que el 100% estdn de acuerdo que la empresa debe
automatizar todos sus procesos comerciales para dar un mejor servicio.
En otro punto considere que la informacion es mejor organizado la
atencién al cliente los cuales que un 95% de los encuestados estan de
acuerdo y mientras tanto un 5% que respuesta para la conciliacion de la

informacion que ha mejorado los tiempos de respuesta.
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CONCLUSIONES

De haber culminado diversas etapas de planificacion y realizacion opinare

de mi proyecto de investigacion:

elLa realizacion de recojo de informacion es muy importante el uso de
técnico de recoleccion de informacidén y poniendo en ejecuciéon el primer
objetivo especifico de esta tesis, se obtendra el diagndstico de los
procesos actuales en la gestiébn comercial y se conté con el apoyo
incondicional de los gerentes y administradores reflejados en ser
sobresaliente dentro de la propuesta tecnolégica a desarrollar en la
empresa INNOTEC SAC, y mediante la utilizacion del instrumento que fue
la encuesta que se realizO al personal de operaciones,gerentes
,administrativos y cliente se identific6 de manera directa las inperfeccion
de la situacion actual en la gestion comercial y generan se conté con el
apoyo incondicional de los gerentes y administradores extemporaneo en
la pertinencia en brindar un sistema web movil a fin de preferable
canalizar los procesos actuales de la gestion comercial y atencion al
cliente en INNOTEC SAC.

eUna vez concluida la fase de recoleccion de informacién y también
procesamiento, se procedio la elaboracion del sistema web movil para ello
se inicié con el modelacion de las funciones que tiene la plataforma Web
Movil y para ello se modelara con el proceso Unificado de Rational con
plataforma web mévil que me permitira percibir el sistema web movil
desde su inicio hasta su implementacion de manera progresiva y de
formar a brindar mejoras en el servicio que se le ofrece al cliente. Con
esta etapa se culminé con diferentes pruebas de calidad de software

como son usabilidad y la accesibilidad las cuales fueron satisfactoria.

ePor ultimo el sistema comercial que se realiz6 de manera favorable en
mejoras de la evaluacién de la ejecucién y funcionamiento viables con los

beneficios favorables con mejoras en los procesos comerciales.
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VI. RECOMENDACIONES

La empresa INNOTEC SAC, debe integrar mas procesos de negocios en la
gestion comercial brindando el uso de tecnologias de este tipo y garantizar
un eficiente y eficaz servicio, alcanzando la informacién cuando el cliente lo

amerita, encausando de esta manera su lealtad a la empresa.

Es fundamental que esta casa de estudio UCV, oriente a integrar mas
herramientas de tecnologias que nos conlleve a firmar tratados con
sociedades mercantiles de diversos ambitos a fin de que la empresa
mejore la toma de decisiones, monitoreo y control; con proyectos
innovadores y con alta demanda, de acuerdo a la empresa que se esta

dando soluciones viables con la gestion y futuros egresados.

Los futuros egresados de la Facultad de Ingenieria de Sistemas deben
presentar proyectos con las nuevas tendencias tecnoldgicas e innovadoras
y viables al beneficio empresarial y que el aporte tecnolégico sera

importante en el crecimiento de la empresa.
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VIlIl. ANEXOS
8.1.Instrumentos

8.1.1. Utilizacion de las encuestas para ver la situacion actual de la
Gestion Comercial en la empresa INNOTEC SAC antes de la

implementacion sistema web movil.

CUESTIONARIO

A continuacion se presenta una encuesta con una serie de preguntas que
permitiran conocer la situacion actual de la Gestién Comercial en la empresa
INNOTEC SAC a fin de establecer posibles mejoras.

Por favor responder marcando con una X en el recuadro la repuesta que

crea conveniente segun las alternativas presentadas por cada pregunta.
Muchas gracias.

TIPO DE PERSONAL:

Gerente General
| Administrador

Personal de Operaciones

Indicador: Grado de Integracion de la Informacion

1.-  (En la Gestion Comercial de la Empresa INNOTEC SAC, se dispone de
informacion integrada para el control de sus servicios?

] siempre Resisl. B vouas S5l Hianon

2.- (Existen mecanismos que faciliten el manejo de la informacion consolidada para
la Gestion comercial de la Empresa?

l— Siempre A veces L— Nunca

3.- (Considera Usted que la automatizacién de Procesos apoyaria en el manejo
integrado de la informacion comercial?

L Siempre A veces L Nunca
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Indicador: Grado de Disponibilidad de la Informacion

4-  (Cuando Usted ha necesitado cierta informacion, la ha empleado oportunamente?

Siempre A veces Nunca

5.~ (Considera Usted que contar con la informacion en el momento que se necesita es
un punto decisivo para la gestion comercial de la empresa?

Siempre A veces Nunca

Indicador: Grado de Sistematizacion de los Procesos

6.-  (Considera Usted que los procesos desarrollados en el Area comercial se
encuentran sistematizados?

Totalmente En Parte | Nada
7~ (Considera Usted que la sistematizacion de los procesos es importante para la
gestion comercial?

De acuerdo | En Parte En desacuerdo l

Indicador: Cobertura de la Informacién Comereial

8-  (Actualmente en la gestion comercial de la empresa, la Informacién contempla
todos los aspectos del negocio?

| Totalmente En Parte Nada

9.-  (Considera Usted que con una aplicacién Informatica se podria coberturar el
100% de la informaci6n para la gestion comercial?

De acuerdo En Parte l En desacuerdo
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Indicador: Percepcion del Tiempo de Conciliacion de la Informacion

10.-  ;Durante el proceso de conciliacién de informacién comercial, como considera
Usted el Tiempo Empleado?

‘—' Deficiente l (—-l Aceptable I l—l Pesimo l

11.-  ;Considera Usted que la automatizacion de los procesos en el drea comercial
conllevaria a minimizar los tiempos, sobre todo durante la conciliacion de la
informacion?

L[ De acuerdo l L.' En Parte I En desacuerdo l

Indicador: Nivel de apoyo en la Toma de Decisiones

12.-  ;Con la informacién Comercial manejada actualmente, como calificaria Usted el
proceso de toma de decisiones por parte de la Gerencia?

(—-I Acertada ' CLPoco Acertada ] Desacertada ]

13-  ;Considera Usted que si se implementa una Aplicacion Informatica en el Area
Comercial, apoyaria en parte a tomar mejores decisiones a sus Gerentes?

|—I De acuerdo l l_.] En Parte l En desacuerdo l
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CUESTIONARIO 02

El siguiente cuestionario presenta una encuesta con una serie de
preguntas que permitiran conocer la situacién actual sobre la calidad
de servicio que brinda INNOTEC SAC a sus clientes a fin de poder

establecer posibles mejoras.

Por favor responder marcando con una X en el recuadro la repuesta
que crea conveniente segln las alternativas presentadas por cada
pregunta. Utilice la siguiente escala para mostrar su grado de

conformidad.

1. En desacuerdo
2. Parcialmente de acuerdo
3. De Acuerdo

Grado de Conformidad

Grado de conformidad sobre la calidad de servicio que brinda INNOTEC SAC

En desacuerdo

Parcialmente
de acuerdo

De Acuerdo

Pregunta 1.- ;I personal que presta servicio en la Empresa, inspira confianza debido
ue domina su trabajo?

Pregunta 2.- ¢El personal que presta servicio es siempre amable?

Pregunta 3.- ¢ Cuéndo Usted ha necesitado alguna orientacion se le demuestra buenal
disposicion para responder a las preguntas planteadas?

Pregunta 4. ;Laempresa actualmente le ofrece una atencion
personalizada?

Pregunta 5.- 4El personal de la Empresa atiende de manera inmediata los pedidos de
usuarios?

Pregunta .- ;existe demora excesiva en el tramite de los pedidos de los usuarios?

Pregunta 7. 4EI mobiliario y los ambientes del &rea comercial muestran un
aogedor?

Pregunta 8- ¢La empresa brinda su servicio al cliente empleando tecnologias
informacion?

Pregunta 9. ;Considera Usted que la Empresa deberia automatizar sus
comerciales afin de dar un mejor servicio?
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8.1.2. Utilizacion de las encuestas para ver la situacion actual de la
Gestion Comercial en la empresa INNOTEC SAC después de la

implementacién sistema web maovil.

CUESTIONARIO 01
A continuacién se presenta una encuesta con una serie de preguntas que
permitiran conocer la situacién actual de la Gestién Comercial en la empresa
INNOTEC SAC a fin de establecer posibles mejoras.
Por favor responder marcando con una X en el recuadro la repuesta que

crea conveniente segin las alternativas presentadas por cada pregunta.
Muchas gracias.

TIPO DE PERSONAL:

Gerente General
Administrador

Personal de Operaciones

Indicador: Grado de Integracion de la Informacién

L- ;Considera Usted que después de la implementacién del sistema web mévil la
gestion comercial de la Empresa INNOTEC SAC, dispone de informacién
integrada para el control de sus servicios?

[— Siempre l_ A veces l_‘

Nunca

2.- (Con la implementacion del sistema web movil, existen mecanismos que
faciliten el manejo de la informacion consolidada en la gestion comercial de la

empresa ?
A veces '—‘

lﬁ Siempre

Nunca

Indicador: Grado de Disponibilidad de la Informacién

3.-  (Considera Usted que con la implementacion del sistema web la informacion
solicitada es atendida de manera més oportuna?

-

Siempre

A veces

e

Nunca
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4.- (Luego de la Implementacion del Sistema web considera Usted que la
disponibilidad de la informacion es un punto clave ventajoso para la gestion
comercial de la empresa?

q Siempre | A veces l Nunca l

Indicador: Grado de Sistematizacién de los Procesos

S.- (Cémo considera Usted el grado de sistematizacién de los procesos desarrollados
en el Area comercial después de la implementacion del sistema web mévil?

Totalmente l_.' En Parte I q Nada

6.-  ;Considera usted que después de la implementacion del sistema web movil la
sistematizacién de los procesos sera importante para la gestion comercial?

De acuerdo En Parte En desacuerdcq

Indicador: Cobertura de la Informacién Comercial

7.- ¢Después de la implementacién del sistema web moévil, considera Usted que el
Area Comercial dispone de mayor informacion del negocio?

Totalmente l_] En Parte Nada l

8.-  (Considera Usted que después de la implementacion del sistema web mévil la
cobertura la informacién para la gestion comercial ha mejorado?

l—| De acuerdo l l_] En Parte l En desacuerdo

Indicador: Percepcion del Tiempo de Conciliacién de la Informacién

9.-  (Coémo considera Usted el tiempo empleado en la conciliacién de informacion
después de la implementacion del sistema web mévil?

Deficiente Lq Aceptable l Pesimo
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10.-  ;Considera usted que han mejorado los tiempos de respuesta para la conciliacién
de la informacion después de la implementacion del sistema web movil?

(—-| De acuerdo I L_l En Parte | En desacuerdo '

Indicador: Nivel de apoyo en la Toma de Decisiones

11.-  ;Con la informacion Comercial manejada actualmente, como calificaria usted el
proceso de toma de decisiones por parte de la Gerencia después de la
implementacion del sistema web mévil?

Acertada | Poco Acertada | L] Desacertada ]

12.-  ;Considera Usted que después de la implementacion del sistema web movil hay
un mejor apoyo para la toma de mejores decisiones en la Gerencia?

l——l De acuerdo l L__l En Parte l L—' En desacuerdo '
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CUESTIONARIO 02

El siguiente cuestionario presenta una encuesta con una serie de
preguntas que permitirdn conocer la situacién actual sobre la calidad
de servicio que brinda INNOTEC SAC a sus clientes después de haber
implementado el sistema web mévil.

Por favor responder marcando con una X en el recuadro la repuesta
que crea conveniente segun las alternativas presentadas por cada
pregunta. Utilice la siguiente escala para mostrar su grado de
conformidad.

1. En desacuerdo
2. Parcialmente de acuerdo
3. De Acuerdo

Grado deconformidadsobr acaldadde senvico que brinda INNOTEC SAC después de ‘“m
de la Implementacion del sistema web mi Endesacuerdo De Acuerdo

de acuerdo

Prequnta 1.- ¢La empresa actuaimente le ofrece una atencion personalizada?

Prequnta .- EI personalde la Empresaaiende de manera inmediataospedido de s suarios?

Prequnta 3.- {Considera que existe ain demora excesiva en el trémite de los pedidos de los usuarios?

Prequnta 4. ;La empresa brinda un servicio a cliente empleando tecnologias de informacion?

Prequnta §.- ;Considera usted que la empresa debe automizar todos sus procesos comerciales a fin
dar un mejor servicio?
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8.2.Validacién de los instrumentos

8.2.1. Validacion de los expertos para la evaluacion confiabilidad
de la encuesta para los gerentes y trabajadores de la

empresa.

UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO

INFORME DE JUICIO DE EXPERTO SOBRE EL INSTRUMENTO

DE INVESTIGACION

I. DATOS GENERALES:

Apellidos y Nombres del experto: M exing
Institucion donde labora:
Cargo que desempeiia:

Neiva SanTed @e@\)\\?
L ANOTEC SAC. &2
cexente de Ovogveclos de Sofwdre

Instrumento Motivo de Evaluacion: ENCUESTA PRRA  LoS (& RENTES
Autor del instrumento: FRANCISCO JAVIER PANDURO GALVEZ

. ASPECTOS DE VALIDACION:

MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4) EXCELENTE (5)
CRITERIOS INDICADORES 1/12|3/4|5
CLARIDAD Los items estan formulados con lenguaje apropiado, es decir libre de

ambigiiedades acorde con los sujetos muéstrales. X
Las instrucciones y los items del instrumento permitiran recoger la informacién
OBJETIVIDAD objetiva sobre la variable <NOMBRE VARIABLE> en todas sus dimensiones e X
indicadores en sus aspectos conceptuales y operacionales.
El instrumento evidencia vigencia acorde con el conocimiento cientifico,
ACTUALIDAD tecnolégico y legal inherente a la <NOMBRE VARIABLE>. x
Los items del instrumento reflejan organicidad logica entre la definicion
operacional y conceptual respecto a la variable <NOMBRE VARIABLE>, de
ORGAMZ"%CION manera que permitan hacer abstracciones e inferencias en funciéon a las X
hipétesis, problema y objetivos de la investigacion.
Los items del instrumento expresan suficiencia en cantidad y calidad acorde con
SUFICIENCIA la variable, dimensiones e indicadores. ¥
Los items del instrumento son coherentes con el tipo de investigacion y
INTENCIONALIDAL responden a los objetivos, hipétesis y variable de estudio. X
La informacion que se obtendra, mediante los items del instrumento, permitira :
CONSISTENCIA analizar, describir y explicar Ia realidad motivo de la investigacion. X
Los items del instrumento expresan y se relacionan con los indicadores de cada A
COHERENCIA | jimension de la variable <NOMBRE VARIABLE>. x
La relacion entre la técnica y el instrumento propuesto responde al propésito de
METODOLOGIA la investigacion. X
La redaccion de los ltems concuerda con la escala valorativa y nombre del
PERTINENCIA ihstumento. %
Subtotal
TOTAL ]

1. OPINION DE APLICABILIDAD: i .
E5 un CoesYiaviey)d OFG[)FG@(@

e Lo ve co | eccion

de  AaTos oy Vleet  Cowcg VU 56 ,eVVI Stejavar
Lo (olpdad T be Sevvidlo AR lo. & N\"Z\m Gy o
V. PROMEDIO DE VALORACION: Y4, %

Lugar y fecha: %\’Q p@\—o 95~ [0—2018

/
'FIRMA DELEXPERYO

" ol'lq Jyot
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UNIVERSIDAD

csMViEe INFORME DE JUICIO DE EXPERTO SOBRE EL INSTRUMENTO
DE INVESTIGACION

I. DATOS GENERALES:

/
Apellidos y Nombres del experto: __ 1 F/tQGDéi [orreS €ecy Ie‘(ﬁ N
Institucion donde labora: Hrupsvevre De TeaBAfo S' Phottecron DEL CHPLEO
Cargo que desempeiia: TNFoRHATICO
Instrumento Motivo de Evaluacion: ENCUES TA  pPARA [oS GERENTES
Autor del instrumento:_T amdeure éa'«zﬂ"e/[} Fromcirco Jamion

ll. ASPECTOS DE VALIDACION:
MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2)  ACEPTABLE (3) BUENA (4) EXCELENTE (5)

CRITERIOS INDICADORES 112(3/4|5
CLARIDAD Los items estan formulados con lenguaje apropiado, es decir libre de x
ambigiiedades acorde con los sujetos muéstrales.
| Las instrucciones y los items del instrumento permitiran recoger la informacion
OBJETIVIDAD objetiva sobre la variable <NOMBRE VARIABLE> en todas sus dimensiones e X
indicadores en sus aspectos conceptuales y operacionales.
ACTUALIDAD El instrumento evidencia vigencia acorde con el conocimiento cientifico,
tecnologico y legal inherente a la <NOMBRE VARIABLE>.
Los items del instrumento reflejan organicidad loégica entre la definicion
operacional y conceptual respecto a la variable <NOMBRE VARIABLE>, de
ORGANIZACION manera que permitan hacer abstracciones e inferencias en funcién a las X
hipétesis, problema y objetivos de la investigacion.
Los items del instrumento expresan suficiencia en cantidad y calidad acorde con
SUFICIENCIA la variable, dimensiones e indicadores. X
Los items del instrumento son coherentes con el tipo de investigacion y
INTENCIONALIDAD responden a los objetivos, hipotesis y variable de estudio. X
La informacion que se obtendra, mediante los items del instrumento, permitira
CONSISTENCIA analizar, describir y explicar la realidad motivo de la investigacién. X
Los items del instrumento expresan y se relacionan con los indicadores de cada
COHERENCIA | imensién de la variable <NOMBRE VARIABLE>. gr
La relacion entre la técnica y el instrumento propuesto responde al propésito de
METODOLOGIA la investigacion. ¥ ¢
La redaccion de los ltems concuerda con la escala valorativa y nombre del
PERTINENCIA instumentn: X
Subtotal
TOTAL 4y

. OPINION DE APLICABILIDAD:

AR EnCoesTh Tiewé Boswa APThBYITDAD s € VSgh RT0 Favpl,
Dhwvo  ReARANZenTAS NES6SARTLS PrPas Lp APL7cAcgon en of
e Top PURBIICC

Iv. PROMEDIO DE VALORACION.___ 4}

TARAPOTO 06 DE OCTUBRE DE 2016

A
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ucv

UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO

INFORME DE JUICIO DE EXPERTO SOBRE EL INSTRUMENTO

DE INVESTIGACION

I.  DATOS GENERALES:

) o -
Apeliidos y Nombres del experto: __C+1 pUEZ RUIZ, LENWE Z, R16oBEETD
Institucion donde labora: _UMIVERS o0 cesue OB UL Jo

Cargo que desempenia:

DOCENTE

Instrumento Motivo de Evaluacion: ENCUESTA PARA Lo¢ G ERENTES
Autor del instrumento: FRANCISCO JAVIER PANDURO GALVEZ

. ASPECTOS DE VALIDACION:

MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4) EXCELENTE (5)
CRITERIOS INDICADORES 112(3(4|5
CLARIDAD Los items estan formulados con lenguaje apropiado, es decir libre de X

ambigiiedades acorde con los sujetos muéstrales.
.| Las instrucciones y los items del instrumento permitiran recoger la informacion
OBJETIVIDAD objetiva sobre la variable <NOMBRE VARIABLE> en todas sus dimensiones e X
indicadores en sus aspectos conceptuales y operacionales.
El instrumento evidencia vigencia acorde con el conocimiento cientifico,
ACTUALIDAD | tanolbgico y legal inherente a la <NOMBRE VARIABLE>. X
Los items del instrumento reflejan organicidad logica entre la definicion
; operacional y conceptual respecto a la variable <NOMBRE VARIABLE>, de
ORGANIZACION manera que permitan hacer abstracciones e inferencias en funcién a las Y
hipétesis, problema y objetivos de la investigacion.
Los items del instrumento expresan suficiencia en cantidad y calidad acorde con
SUFICIENCIA la variable, dimensiones e indicadores. X
Los items del instrumento son coherentes con el tipo de investigacion y
INTENCIONALIDAD responden a los objetivos, hipétesis y variable de estudio. >(
La informacion que se obtendra, mediante los items del instrumento, permitira
CONSISTENCIA analizar, describir y explicar la realidad motivo de la investigacion. X
Los items del instrumento expresan y se relacionan con los indicadores de cada
COHERENCIA | imension de la variable <NOMBRE VARIABLE>. X
La relacion entre la técnica y el instrumento propuesto responde al propésito de
METODOLOGIA la investigacion. X
La redaccion de los Items concuerda con la escala valorativa y nombre del .
PERTINENCIA inatRETeD., X
Subtotal
TOTAL Ho
. OPINION DE APLICABILIDAD: . = e
ES _Una ENCUESTA  FIABLE, Ya e Se uh (o
DeTOS  CONFINLES pava  mehovov o Caldef ° 240

Seevices de (o

chafg
7

IV. PROMEDIO DE VALORACION:

4,0

TARAPOTO 06 DE OCTUBRE DE 2016

\_FIRMA DEL EXPERTO

DNI: qss%ezg
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8.2.2. Validacion de los expertos para la evaluacion confiabilidad

de la encuesta para los clientes.

DE INVESTIGACION

i. DATOS GENERALES:

Apellidos y Nombres del experto:

ﬁ(zspcs ToereS  Yezey Jolian

INFORME DE JUICIO DE EXPERTO SOBRE EL INSTRUMENTO

institucién donde labora: ~ MIsTsTeRTo De TRASATL Y PonecTon Vel EnPl&O

Cargo que desempena: InvoRHA TTCO

instrumento Motivo de Evaluacion. ENCUE STA  PaRA toS CLIENTES

Autor del instrumento: T2mdune GJ)MU En TJosien

B ASPECTOS DE VALIDACION:

MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3} BUENA, (4} EXCELENTE {5)
CRITERIOS INDICADORES 1/,2/31 4,5
CLARIDAD Los items estan formulados con lenguaje apropiado, es decir libre de <

ambigtiedades acorde con los sujetos muestrales -
Las instrucciones y los items del instrumento permitiran recoger la informacion
OBJETIVIDAD objetiva sobre la variable <NOMBRE VARIABLE> en todas sus dimensiones ¢ X
indicadores en sus aspectos conceptuales y operacionales. i
i El instrumento evidencia vigencia acorde con el conocimiento cientifice, o
AREUALIGHD tecnologico y legal inherente a la <NOMBRE VARIABLE>.
Los items del instrumento refiejan ergamcndad logtca entre la definicion
operacional y conceptual respecto a la variable <NOMBRE VARIABLE>, de X
ORGANIZACION manera que permitan hacer abstracciones e inferencias en funcion a las
hipétesis, problema y objetivos de ia investigacién.
Los items del instrumento expresan suficiencia en cantidad y calidad acorde con
SUFICIENCIA fa variable, dimensiones ¢ indicadores. ¥
INTENCIONALIDAD Los items del |n§trqmcntq son »cohergntes con el Atxpo de investigacion y Y
. responden a los objetives, hipotesis y variable de estudio.
La informacién que se obtendra, mediante los items del instrumento, permitira
CRHGIRT NG analizar, describir y explicar la realidad motivo de Ia investigacion. = | L -
, Los items del instrumento expresan y se relacionan con los indicadores de cada
COHERENGIA | gimensian de la variable <NOMBRE VARIABLE>. ’
METODOLOGIA La relacion entre la técnica y el instrumento propuesto responde ai propésito de %
- la investigacion. . = B B
T La redaccién de los items concuerda con la escala valorativa 'y nombre del
| PERTINENGIA | instrumento. X
) Subtotal
A B} TOTAL | H 2

1 OPINION DE APLICABILIDAD:

AE 64.0&51&

A r

InST.ITUCT ot

ﬁza CloswresS , Fobup 752,

WA ESTRUTOTH

_oR{YNT2PDA ,_—@_A_J_ Boew fua CTenANTenTe D& L

YRBlTCA .

V. PROMEDIO DE VALORACION:
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DE INVESTIGACION

i. DATOS GENERALES:

Apelidos y Nombres del experto: /erine Aejra
Institucion donde labora:
Cargo que desempefia: & € renle

INFORME DE JUICIO DE EXPERTO SOBRE EL INSTRUMENTO

TANOLE ¢ SAC

Sanles :526’;*’\)((7
O

de (\j\’o\/ecﬁbf de SceTwaxe

Instrumento Motivo de Evaluacion. ENCUES TR PRRA LoS CLIENTES

Autor del instrumento: f)

G"Z!a’F ’ J’ ,2

. ASPECTOS DE VALIDACION:

MUY DEFICIENTE (1} DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4} EXCELENTE (5)
CRITERIOS INDICADORES 213 5
CLARIDAD Los items estan formulados con lenguaje apropiado, es decir libre de X

ambigliedades acorde con los sujetos muéstrales.
Las instrucciones y los items del instrumento permltlran recoger fa informacion
OBJETIVIDAD objetiva sobre la variable <NOMBRE VARIABLE> en todas sus dimensiones e X
indicadores en sus aspectos conceptuales y operacionales.
o El instrumento evidencia vigencia acorde con el conocimiento cientifico,
ACEIALRAD tecnoldgico y legal inherente a la <NOMBRE VARIABLE>.
Los items del instrumento reflejan organigidad logica entre la definicion
ORGANIZACION operacional y congeptual respecto a !_a vanabie_ <NOM_BRE VARIABLE>, de X
manera que permitan hacer abstracciones e inferencias en funcion a las
hipétesis, problema y objetivos de ia investigacion.
Los items del instrumento expresan suficiencia en cantidad y calidad acorde con
SUFICIENCIA la variable, dimensiones e indicadores. X
INTENCIONALIDAD Los items del msﬁrqmentq son .cohergntes con el AtlpO de investigacion y X
responden a los objetivos, hipdtesis y variable de estudio.
La informacion que se obtendra, mediante los items del instrumento, permitira
MEINSIsTENGIA analizar, describir y explicar la realidad motive de la investigacion. X
Los items del instrumento expresan y se relacicnan con los indicadores de cada .
COHERENCIA | imension de la variable <NOMBRE VARIABLE>. K
METODOLOGI A La. relac!_on gr\tre ia técnica y el instrumento propuesto responde al propésito de %
la investigacion. )
PERTINENCIA ?.a redaccion de los ltems concuerda con la escala valorativa y nombre del X
instrumento.
Subtotal
i CTOTAL| Y9
HIN OPINION DE APLICABILIDAD
_Es mnMqu f‘_alz T
cioo

W L m—“"@ﬁ il
4

v. PROMEDIO DE VALORACION:

TARAPOTO _©9 DE OCTUBREDE 2016

M‘/ th?ﬂfji%l—j: RTO —

168




DE INVESTIGACION

I. DATOS GENERALES:

Apellidos y Nombres del experto: LHyvez Ruiz, JFouel  RiGosenm™

Institucion donde labora:
Cargo que desempefia:
Instrumento Motivo de Evaluacion: ENCVES A  PARR

INFORME DE JUICIO DE EXPERTO SOBRE EL INSTRUMENTO

VN SRS PN CESOZ  UnUEJO

DOCEVTE

LoS CLIENTES

Autor del instrumento:?W,Qéﬂwzo, P Fronwiscr Tamion

il. ASPECTOS DE VALIDACION:

MUY DEFICIENTE {1} DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3} BUENA (4) EXCELENTE {5)
CRITERIOS INDICADORES 11213
Los items estan formulados con lenguaje apropiado, es decir libre de
CLARIDAD g : ;
ambigliedades acorde con los sujetos muéstrales.
Las instrucciones y los items del instrumento permitirén recoger Ia informacion
OBJETIVIDAD objetiva saobre la variable <NOMBRE VARIABLE> en todas sus dimensiones e
indicadores en sus aspectos conceptuales y operacionales.
ACTUALIDAD El instrumento evidencia vigencia acorde con el conocimiento cientifico,
~ " | tecnologico y legal inherente a la <NOMBRE VARIABLE>.
Los items del instrumento reflejan organicidad légica entre la definicion
w operacional y conceptual respecte a la variable <NOMBRE VARIABLE>, de
OREENIZACITN manera que permitan hacer abstracciones e inferencias en funcion a ias
hipétesis, problema y objetivos de la investigacion.
Los items del instrumento expresan suficiencia en cantidad y calidad acorde con
SHFICHSESR la variable, dimensiones e indicadores.
Los items del instrumento son coherentes con el tipo de investigacion y
INTENCIQNALIDAR responden a los objetivos, hipotesis y variable de estudio. ]
La informacion que se obtendra, mediante los items del instrumente, permitira
CONSISTENCIA analizar, describir y explicar la realidad mativo de fa investigacion.
Los items del instrumento expresan y se relacionan con los indicadores de cada
COHERENCIA | imension de la variable <NOMBRE VARIABLE>.
METODOLOGIA La' relacnvon gptre la técnica y el instrumento propuesto responde al proposito de
la investigacion. I
La redaccion de los ltems concuerda con ia escala valorativa y nombre del
PERTINENCIA instrumento.
Subtetal
TOTAL | I'4

.  OPINION DE APLICABILIDAD:
(AR A S €% YA

.
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8.3.Matriz de consistencia

“IMPLEMENT ACION
DEUN SISTEMA
WEE MOVIL PARA
LA GESTION
COMERCIALDE LA
EMFRESA
INNOTEC BAC-
TARAPOTO, 2015°.

i Como Influye la
implementagion
de un sistema
webmovilenla
Gestion dela
Empresa
INNOTEC SAC -
Tarapoto?

Laimplementacin de
un Sistema Web Mo
Influye de Manera
Optima en la Gestion
Comesrcial dela
[Empresa INNOTEC
SAC —Tarapoto, 2016

Implementa un
Sistema Web
Ht'ruipaa la

gestion
Comercia dela
Empresa
INNOTEC SAC -
Tarapoto.

Objetivos " . e
Especificos Variables Indicadores Instrumentos Infur:nmte
- Documentos
Tipos de Documentos de | Andlisis Guia de Revizion comercisies
Realizar un Control Documental Documental - Informes de
diagndstico delos Wimero de documentos gestion
procesos acuaes Gestion de Gestion - Basede
en la gestion Comercial Especificaciones de |a datos
comercia dela base de datos. comescial en
Empresa |INMOTEC archivos
SAC. digitales
Grado de Integracion de | Encussia Cuestionano SGerentes
I3 Informacion -Perzonal de
Grado de Disponibilidad Operaciones.
@2 la Informacion.
Grado de sistematzacion
de los procesos
Cobertura de informacicn
comercial
Percepcion del tiempo de
concillacion dz
informacicn
Nivel de apoyo en la toma
de decisiones
xfm“ GRISENI0 | ceats Cuestionario Chientes
Humero de Informes
Resfizar el dizsfioy | Sistema\Web operativos Aniliziz Ficha Técnica - Manual de
programacion del Maowil Wumero de Informes de | Documental d=efio
sistema inform&ico Geation. técnico
empleando la Mimeno de Consultas.
metodologia Agl Nived Usabilidad.
Scrum asi como Nivel Portabiidad.
plataforma Web Nimero de acoesos.
Mol Wivel de fishiidad.
Wivel de seguridad.
Mimeso  de  chentes
atendidos.
Wived de confiabilidad.
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Evaluarla mfluenca
delsistema
Informatico en la
Gestion Comencial
dela Empresa
[MNOTEC SAC-

Tarapoto.

(Gestion
Comercizl

PRODUCTIVIDAD

- Nivelds Ventas
- Indice de Clentes Nuews
- Porentae de Morsidad

de oz chientes

- Porcentaje de'Ventaz por

Linza Productes

- Entregade pedido a

tiempo alclente.

SERVICIO

- Densidad d= Reclamos

Totales

- Tempo ds Atencion de

Pedidos

Anilzi
Documental

Guiade Analisis
Documental

- Procesosde

Salda del
siEtema

- Percepcion del Servicio

Prestadao

Encussta

Cuestionang

Clentes

PROCESO

- (Grado de Integracion de

|3 Informacion

- (Grado de Disponibiidad

de la Informacion.

- (rado de sistematzacion

de los procesos

- Coberura de informacion

comercial

- Perepcion deltiempode

conciliacion de
informacion

- Mnelde apoyoen latoma

d= decisionzs

Encuesta

Cuestionang

Gerentes
Personalde
Operaciones
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ABSTRACT

The following research work has the results of the inquiry aimed at solving the
dilemma in the firm's business direction INNOTEC SAC Company in the city of
Tarapoto, using innovative information technologies such as the implementation of a
Mobile Web System which aims to give solution to the currently problems presented
by the company and to accelerate the development of the company that gradually
goes into positioning to the local market. This company is engaged in trading
products of varied lines computer equipment, printers and computer supplies, and
provides attention to companies as well as customers who require its services. A key
factor has been the optimization of the processes of commercial management and
the attention to customers in less time; for which we had the unconditional support of
the managers and administrators of INNOTEC SAC Company, as well as the
predisposition of employees, main and potential customers who are part of its
portfolio by providing us with necessary information.

The present project is organized by chapters: first, the introduction of the study as
problematic reality, previous work and framework as well as the formulation of
hypothesis and objectives of this work. Then, the second part corresponds to the
research method determining the variables, the population and sample of
representative study for the accomplishment of the function in the field. The third
chapter corresponds to the execution of the instruments to obtain the results in which
the information was analyzed and evaluated to improve and provide a solution to the
current needs of the company, and in order to improve the commercial management.
This chapter culminates with the construction of the Mobile Web System tailored to
the needs of the company in order to generate good results with the satisfaction and
solution of the problem that the company had. The last chapter supports the
discussion, conclusion and recommendation of the research.

The project was carried out with the aim of being taken into account and used as a
guide in the execution of future thesis projects, in the use of the Mobile Web System,
to improve the commercial management of companies.




