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RESUMEN

La presente investigacion detalla el desarrollo de un E-Commerce para las ventas de
productos informaticos en la empresa Rysoft, debido a que previo a la aplicacion del sistema
presentaba problemas en cuanto al indice de efectividad de ofertas e ineficiencia en el registro
de pedidos. El objetivo general fue determinar como el E-Commerce mejora las ventas de

productos informaticos.

Por ello, se describe previamente aspectos teéricos sobre E-Commerce, proceso de ventas,
aplicacion mdvil y las metodologias que se utilizaron. El tipo de investigacion es aplicada, el
disefio de la investigacion es pre-experimental, método hipotético-deductivo y el enfoque es
cuantitativo. La poblacién fue de 206 ofertas registradas y de 335 pedidos registrados y la
muestra de 204 ofertas registradas y 329 pedidos registrados, calculadas con un 99% de nivel
de confianza. El muestreo es el aleatorio estratificado. La técnica de recoleccion de datos fue el

fichaje y el instrumento fue la ficha observacion, los cuales fueron validados por expertos.

Para la prueba de normalidad se aplico Shapiro Wilk, teniendo como resultado de normalidad
datos no paramétricos. Posterior a ello se utilizé la prueba de hip6tesis U de Mann Whitney para
muestras independientes. La implementacién del E-commerce permitié aumentar el indice de
efectividad de ofertas de 56.40% a 84.12%, y disminuir la ineficiencia en el registro de pedidos
de 50.27% a 27.53%. Estos resultados, permitieron llegar a la conclusion que se mejor6 en el
argumento de ventas y en el cierre o consolidacion de venta para las ventas de productos

informaticos en la empresa Rysoft.

Palabras claves: E-Commerce, ventas, aplicacion movil, Android
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ABSTRACT

The present investigation details the development of an E-Commerce for the sales of
computer products in the Rysoft Company, due to the fact that prior to the application of the
system it presents problems regarding the index of offers problems and inefficiency in the
registration of orders. The overall objective was determined as electronic commerce improves

sales of computer products.

Therefore, we will specifically describe the technical aspects of electronic commerce, sales
process, mobile application and the methodologies that will be used. The type of research is
applied, the research design is pre-experimental, hypothetical-deductive method and the
approach is quantitative. The population was 206 registered offers and 335 registered orders and
the sample of 204 registered offers and 329 registered orders, calculated with a 99% confidence
level. Sampling is the stratified random. The data collection technique was the signing and the

instrument was the observation sheet, which were validated by experts.

For the normality test, Shapiro Wilk was applied, resulting in normal non-parametric data.
Subsequently, there is the Mann Whitney U hypothesis test for independent samples. The
implementation of electronic commerce increased the bid evaluation rate from 56.40% to
84.12%, and decreased inefficiency in the order register from 50.27% to 27.53%. These results
allowed us to reach the conclusion that it was improved in the sales argument and in the closing

or consolidation of the sale for the sales of computer products in the Rysoft Company.

Keywords: E-Commerce, sales, mobile application, Android
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INTRODUCCION

Segln Dobreva (2018) las ventas por medio del e-commerce en todo el mundo fueron
de 2774 mil millones de dolares en el 2018. De tal forma, pronostica que las ventas en
general por medio del e-commerce tendran un aumento del 20%, con lo cual se ve reflejada
una tendencia constantes de aumento en el sector de las ventas. Por su parte, Ceurvels
(2018) menciona que las ventas por e-commerce alcanzarén a $2.90 billones, dadas por el
crecimiento de clientes primerizos digitales, empresas que apuestan por lo digital y un
crecimiento de las compras realizadas en linea. Para Mufioz y Garcia (2017) la
digitalizacidn en las ventas han cambiado al consumidor notablemente en sus modo de vivir
y en su conocimiento para elegir los productos. EI E-Commerce como un canal de compra
en linea quiere disminuir tiempo al consumidor, dandoles ofertas de productos y servicios
a una velocidad requerida. La inclusion de los pagos mdviles es una alternativa favorable
para los usuarios, quienes, a través de sus dispositivos moviles, pueden realizar compras
rapidamente. Este cambio digital obliga a las organizaciones a estar en el camino del
consumidor y obtener una presencia contundente en linea. Asimismo para Cajilima (2015)
el sector de las ventas tiene un gran nimero de empresas y se ven motivadas a contar con
su propia E-Commerce para tener una ventaja ante la competencia y asi estar presente en
muchos mercados y optimizar sus procesos. Los usuarios requieren tener informacion de su
organizacion en tiempo real y en cualquier lugar. Es inconcebible no contar con un telefono
movil. Por el auge de los dispositivos, cada vez mayor poblacion utiliza los diversos
servicios que brindan, mayormente bajo la plataforma Android que segun Gémez (2014) es

el sistema operativo que ha experimentado un mayor ascenso en la organizaciones, en los



ultimos afos. Asimismo, Medina (2018) sostiene que el avance de la tecnologia de los
ultimos afnos es sin precedentes, y mientas mas avanza la tecnologia, mas econdémica sera
para el usuario final. Por tal motivo, que el ingreso a internet y los Smartphone es mas
asequible a la poblacion que hace 10 afios atras. Ademas, muchos paises a nivel mundial
tienen politicas donde se ha determinado llevar la tecnologia a las zonas rurales y con dificil

ingreso.

Rysoft es una organizacion que se dedica a la venta de productos de informatica
(hardware y software), con el fin de brindar soluciones tecnoldgicas a organizaciones de
diferentes rubros, automatizando y mejorando sus procesos de negocio. Se realizd una
entrevista al Gerente General Willer Yafiez (Anexo 04), en la que menciona que
actualmente realiza sus ventas de sus productos informaticos realizando visitas a sus
clientes y dandoles a conocer los productos que tienen a disposicion. Asimismo, hacen saber
las diversas ofertas que se tienen. Los pedidos se registran en una ficha fisica, en donde el
vendedor hace la anotacion de las caracteristicas de los productos, cantidad, precios y monto
total a pagar. En el proceso se presentan algunos inconvenientes, como al momento de
registrar los pedidos, ya que el vendedor en ocasiones no anota adecuadamente las
caracteristicas y/o cantidad de los productos, asi como también las condiciones de venta y
los datos correctos del cliente. En ocasiones estas fichas se extravian al momento de
hacerlas llegar a la empresa, generando esto una ineficiencia en el registro de pedidos. Por
otra parte, la empresa no cuenta con muchos vendedores para poder satisfacer la demanda
constante de su cliente y/o expandir su mercado, mostrando las ofertas de sus productos
informaticos y generando mas ventas, por lo que se presenta un bajo indice de efectividad

de ofertas, ya que no todos los clientes pueden saber en todo momento que ofertas hay



disponibles. Rysoft desea maximizar sus ventas a traves de nuevas tendencias tecnoldgicas,
Actualmente, se registran pocas ventas con respecto a lo prospectado por la empresa, es
decir no se alcanza las metas trazadas, generando poca rentabilidad y/o ganancias. Esto se
debe también a que muchas personas hoy en dia realizan un mayor uso de los Smartphone

para realizar diversas operaciones a través de las aplicaciones moviles.

Los estudios internacionales que estan relacionados a la presente investigacion son los
siguientes: Nufiez, Ramirez y Nava (2016) hicieron una investigacion sobre disefio y
desarrollo de un punto de venta con E-Commerce cuyo objetivo fue desarrollar un software
de punto de venta y un software de aplicacion basado en el uso de dispositivos moviles
como herramienta de gestion por medio de una interfaz entendible que permita administrar.
Realiz6 una metodologia con nivel descriptivo y obtuvo resultados satisfactorios, ya que el
software desarrollado permite ser mas eficiente en el servicio que emplean los meseros,
cocineros y gerentes, ayudando a obtener mas ganancias al establecimiento. Silvia Carrasco
(2015) hizo una investigacion sobre el analisis en la tecnologia movil en las organizaciones,
gue tuvo como objetivo conocer las diferentes formas en que la tecnologia movil repercute
a las empresas, mencionar los beneficios que el uso de tecnologia mdvil puede dar a las
empresas, dar relacion a los problemas de las empresas con las posibles soluciones que
ofrecen las herramientas moviles, entre otras. Realizd una metodologia de nivel descriptivo
y obtuvo como resultado que con los dispositivos moviles las organizaciones pueden tener
una estrategia de movilidad empresarial, ahorrando costes, generando flexibilidad y
optimizando los procesos, debido a la obtencion de informacion en linea y al alce de las
comunicaciones corporativas; asi como también, la tecnologia movil permite la movilidad

organizacional. Cajilima (2015) investigo sobre el desarrollo de una app para dispositivos



moviles que permita gestionar el pedido y tener un control de las rutas de los vendedores,
que se aplica a la empresa Almacenes Juan Eljeri CIA L.T.D.A., cuyo objetivo fue
desarrollar una app bajo plataforma android que permita automatizar la administracion de
pedidos y tener un control de las rutas de los vendedores, de almacenes en la division
perfumeria. Realizé una metodologia con nivel descriptivo y obtuvo como resultado que el
uso del sistema operativo Andorid para la app fue de ayuda para el usuario final, puesto a
que le permite encontrar mucha mas diversidad de dispositivo en el mercado, con los cuales
tiene compatibilidad la aplicacién, permitiendo que el usuario tenga una mayor opcion a la
hora de invertir en nuevas tecnologia. Gomez (2014) investigd sobre una app android para
la organizacion Travelling-Service, cuyo objetivo fue desarrollar una app en Android para
la administracién de reserva de servicios que tienen relacién con viajes, donde los usuarios
podran consultar, registrarse y reservar datos relacionados con la administracion de los
viajes,, con la finalidad de aumentar las ventas de la misma. Realiz6 una metodologia con
nivel descriptivo y obtuvo como resultado la creacion de una E-Commerce en Andorid fue
capaz de brindar los servicios a los usuarios por medio de esta via. Balboa, Caraballo y Sanz
(2013) investigaron sobre el disefio de un tipo de negocio con apps dirigidas a alumnos de
posgrado, cuyo objetivo fue disefiar una herramienta maévil que se basa en lo que necesita
el alumno de posgrado. Realiz6 una metodologia de nivel descriptiva y obtuvo como
resultado que se logro disefiar lo propuesto, tomando como punto de partida lo que necesita
el estudiante de posgrado, para ello se disefié y us6 un instrumento cuantitativo. (Poort,
2017) investigo sobre el impacto de un e-commerce en la cadena de suministro, cuyo
objetivo fue conocer si el comercio electronico cambio significativamente el

comportamiento de compra del cliente en los Gltimos afios, debido a la tendencia creciente



del uso de Internet, y la tendencia de técnicas de marketing y venta en linea. Realizd una
metodologia de nivel descriptiva y obtuvo como resultado que se el comercio electronico
puede conducir a tantos cambios en el futuro, asi como en el transporte y los diferentes
modos de movilidad que se pueden, por lo tanto, la cadena de abastecimiento de las
organizaciones de transporte estan desempefiando un papel importante en este cambio.
(Helal, 2017) investigd sobre el empleo de las redes sociales para el comercio electronico
entre pequefias empresas en Arabia Saudita, cuyo objetivo fue conocer el impacto del
empleo de redes sociales para el comercio electrénico en las pequefias empresas de Arabia
Saudita. Realiz6 una metodologia de nivel descriptiva y obtuvo como resultado que las
empresas estaban usando redes sociales especificamente Instagram) como su principal
plataforma de negociacion. Hubo un varias razones por las que tanto los duefios de negocios
como los clientes prefieren usar las redes sociales ya que llegan a un publico mas amplio,
sirven como una poderosa herramienta de marketing gratuita, previa a la compra por medio
del e-commerce. (Damen, 2016) investigd sobre el rendimiento de una empresa con
comercio electronico, el efecto de Big Data y la orientacion al cliente, cuyo objetivo fue
determinar el rendimiento con Big Data y la orientacidn al cliente en el e-commerce de una
empresa. Teniendo como resultado que e-commerce tiene un gran efecto para beneficio de

la empresa, especificamente en las empresas holandesas.

Estas investigaciones nos dieron como aporte el marco teérico E-Commerce y sus
herramientas, el aporte significativo en las empresas, la plataforma android con sus
componentes y arquitectura, las metodologias de desarrollo como: RUP, XP, la plataforma

Android vy a los lenguajes utilizados, como lo son: PHP, Java, SQL, etc.



Los estudios nacionales que estan relacionados a la presente investigacion son los
siguientes: Melgarejo (2017) investigd sobre la implementacion de un sistema integrado
web y mavil para la mejora del proceso de venta de los pasajes de una organizacion de
buses, que tuvo como objetivos especificos demostrar disminucion del tiempo del proceso
de venta en los pasajes y demostrar la disminucion de la cantidad de falencias del proceso
en la organizacién por medio de la implementacidn de un sistema integrado web y movil.
Realiz6 un método hipotético-deductivo, tipo aplicada y nivel cuasi-experimental; y obtuvo
como resultado que el tiempo medio de proceso de venta de forma manual es de 93.464
segundos y posterior de la implementacion es 41.353 segundos. Se demostro la mejora con
una diferencia de 55.76%; asi mismo, el numero de falencias del proceso de venta de forma
manual fue de 71 y luego de la implementacion fue de 6, demostrando la reducion por una
diferencia de 91.55%. Minchola y Zumaran (2016) investigaron sobre un software web y
movil para mejorar la recepcién de pedidos en el delivery de Don Belisario, cuyo objetivo
fue desarrollar un software que asegure los datos, alta usabilidad y mantenibilidad. Realiz6
una metodologia de tipo aplicada y de nivel experimental pura y obtuvo como resultado que
se mejoro en la calidad de la documentacion en un 85.48%, en la facilidad de uso en un
94.58% vy en la facilidad de aprendizaje en un 100%, con respecto al sistema actual.
Gutiérrez (2016) hizo una investigacion sobre un sistema bajo plataforma mavil para el
proceso de ventas en la libreria Pedrinho, con el objetivo de determinar como repercute el
sistema movil para el nivel de satisfaccion de sus clientes y el indice de rotacion de sus
productos. Realiz6 una metodologia tipo aplicada de nivel pre experimental y obtuvo como
resultado que el sistema ayudo de manera favorable en el nivel de satisfaccion y en el indice

de rotacion de producto. Wu (2015) hizo una investigacion sobre un sistema para



dispositivos moviles en el proceso de solicitud de pedidos para Villa Chicken SAC, cuyo
objetivo fue optimizar el proceso por medio de la influencia de un sistema para moviles,
creciendo en la eficiencia, monitoreo, busqueda de los pedidos y tiempo de generar reportes,
mejorando el indice de efectividad en las ofertas. Desarrollo una metodologia de tipo
aplicada y nivel pre experimental, y tuvo como resultado que después de la implementacion
se visualizé que el porcentaje de ineficiencia del registro de pedidos disminuyd en un
94.67%, por otro lado el indice de efectividad de ofertas se reflej6 aumento de 20.5%.
Ludefia y Rodriguez (2013) hicieron una investigacion sobre un sistema web y movil en la
mejora de la administracion de ventas de entradas en el cine en Trujillo, que tuvo como
objetivos reducir el tiempo promedio de las compras de entradas con ayuda de la plataforma
movil y reducir el tiempo en generar los reportes de ventas con ayuda de la web. Realiz6
una metodologia tipo basica de nivel correlacional y obtuvo como resultado que el indicador
tiempo promedio para realizar compras con la forma actual es de 1105.73 segundos y el
tiempo promedio para realizar compras con el sistema desarrollado fue de 155.26 segundos,
lo que manifiesta un decremento de 950.47 segundos y en un porcentaje del 14%. Estas
investigaciones nos brindaron el marco teérico correspondiente a la variable independiente
y dependiente, asi como también sobre dispositivos moviles y los indicadores ineficiencia

en los registros de pedidos y el indice de efectividad de ofertas.

En el ambito contextual de la investigacion, desde la perspectiva de Kutz (2016) un E-
commerce, es el comercio de los productos o servicios por medio de las redes de
informacidn, como el Internet y esta basado en tecnologias tales como el comercio por
movil, transferencias electronicas, la administracion de la cadena de suministro, el

mercadeo, el procesamiento de transacciones on-line, el intercambio de informacion



electronicos. Asimismo, para Ahangari (2013) es la interaccion entre sistemas de
comunicacion, gestion de datos y seguridad, los cuales intercambian informacion comercial
teniendo relacion con la venta de productos que estan disponibles. Por su parte Gaffar
(2016) sostiene que, refiera a la compra, y la venta de servicios 0 bienes en Internet.
Ademas, que muchas personas usan Internet como fuente de informacion para comparar
precios de los ultimos productos en oferta antes de hacer una compra en linea 0 en una

tienda tradicional.

Entre las aplicaciones tecnoldgicas con mayor presencia hoy en dia se encuentran las
aplicaciones moviles, que para Artica (2014) es esencialmente un programa informatico
para ejecutar y facilitar una actividad en un dispositivo mévil. Asimismo, Islam, Islam y
Arafhin (2012) sostienen que hoy en dia, muchas personas estan utilizando la aplicacion
movil para contactar amigos, navegar por internet, gestion de contenido de archivos,
documento creacién y manejo, entretenimiento, etc. Adicionando que, no solo tiene un
impacto para el usuario comun sino también en los negocios, ya que muchas de estas
obtienen ingresos mediante una aplicacion movil. Por su parte, Baktha (2017) menciona
qgue se ha convertido en parte integral de nuestra vida diaria debido a las diversas
funcionalidades que ofrecen. Entre los modelos tecnoldgicos de mayor relevancia se
encuentran las aplicaciones nativas que segin IBM (2012) tienen archivos ejecutables
binarios que se bajan directamente al mévil y se alojan localmente. El proceso de instalar
lo puede comenzar el usuario, o en casos el departamento de T1. El sistema operativo con
mayor demanda es Android que segun Gonzalez (2011) esta basado en Linux y orientado a
aparatos moviles. Fue creado en un inicio por Android Inc., una firma adquirida por Google

en el 2005. Es el primer producto de la Open Handset Alliance, conjunto de desarrolladores



y fabricantes en software, hardware y trabajadores de servicio. Esta plataforma utiliza el
lenguaje de programacion Java, que Martinez (2018) lo define como un lenguaje con un
valor muy alto, ya que se puede utilizar en diferentes plataformas que tienen como sistema

operativo a Mac OS, Windows, Solaris o Linux.

Para el almacenamiento de los datos del E-commerce en plataforma movil Android, se
uso el motor de base de datos MySQL que DuBois (2014) define como rapido y facil de
configurar, usar y administrar. Se ejecuta bajo Windows y Unix, ademas pueden utilizarse
en diversos idiomas. Se us6 también como servicio web el lenguaje PHP, que Arce (2018)
menciona que puede ser ejecutado de tres maneras: a través de la linea de comandos, en un
servidor web o por medio de un cliente GUI, ademas soporta una gran diversidad de bases
de datos y tiene diversas librerias para sus procesos. Para el desarrollo se us6 la metodologia
Iconix, que para Amavizca, Garcia, Jiménez, Duarte y Vazquez (2014) refiere a un proceso
practico de desarrollo de sistemas y tiene la dificultad de RUP, asi como el pragmatismo y

simplicidad de XP, sin dejar de lado las tareas de andlisis y disefio que este Gltimo no tiene.

Con respecto a la variable dependiente de proceso de ventas Pérez y Pérez (2006)
menciona que las ventas de una organizacién y los ingresos se basan principalmente en su
fuerza de comercio. Las ventas son el camino de comunicacion entre el fabricante, los
distribuidores y los compradores que adquieren sus productos y/o servicios. También
Rehme y Rennhak (2011) sostiene que es una secuencia de actividades elaboradas para
impulsar la compra de un servicio o producto por el lado del cliente, que se puede hacer por
teléfono, en persona, correo electronico o diversos medios de comunicacion. Asimismo,

Véasconez (2015) menciona que la venta es el trabajo que tiene un proceso propio o



impropio, en donde el vendedor identifica lo que se necesita y/o desea el comprador. Por
su parte, Navarro (2102) sostiene que el proceso de venta esta conformado por fases que
contienen como inicio la calificacion y localizacion del cliente , culminando en cierre de la
venta; no obstante, no termina en la compra, puesto a que el vendedor audaz intentara
brindar un buen servicio al cliente, con el fin de obtener un mayor valor por su dinero. Asi
mismo, comenta que el proceso conlleva un orden en secuencia que tiene diversas etapas,
como la calificacion y localizacion de los clientes, con el fin de que haya un trabajo de venta
es indispensable que existan elementos como el servicio o producto, y el cliente; es esta
fase solo es un prototipo puesto a que no ha realizado una compra ain. Los prospectos
importantes son los que tienen como requisito adquirir algin servicio o producto, por tal
motivo; debe haber un acercamiento, por ejemplo un cliente que necesite obtener un seguro
de automavil, en donde las aseguradoras les mostraran sus servicios, ante esto brota la
pregunta: ¢Donde localizar prospectos? en diversos sitios de datos que son externas a la
organizacion, como base de datos, revistas de especializacion, directorios de
organizaciones, y encuestas. Asimismo, se pueden encontrar modelos a través de datos
internos de la organizacion, por ejemplo los posibles clientes que van a averiguar y se

registra su informacidn personal para poder comunicarse proximamente.

Luego que se encuentra a los clientes prospectados, es pertinente tenerlos en lista con
el fin de realizar una valorizacion, basados en caracteristicas como adquirir un producto,
capacidad economica y la posibilidad de generar clientes frecuentes; por ejemplo, por la
calificacion de los clientes se puede determinar que una persona podria ser un cliente

frecuente de distintos productos en cantidades grandes. Por ultimo, en esta fase, se da

10



prioridad al cliente, dando exclusiva atencion a los que se pueda conseguir en un pequefio

tiempo.

Una vez analizados los clientes prospectados, comienza el acercamiento con el
préximo cliente y por tal motivo se debe conocer al cliente, buscando una informacion
mayor y agregando su estado comercial. Para el caso de servicios de finanzas (cuentas
bancarias, tarjetas de crédito, inversiones, etc.), esta indicado en los procesos propios de las
organizaciones que los brindan. También, en que mercado se ubica el cliente, que refiere a
saber la frecuencia de compras del cliente en los servicios y/o productos parecidos.
Asimismo, preparar una visita con la informacion requerida y teniendo estrategias que

ayuden a negociar y a finalizar la venta.

Posterior al acercamiento al cliente, se debe tener un argumento de venta, donde el
vendedor hace una busqueda de lo que el cliente necesita, siendo un documento hecho por
el area de ventas o el vendedor cuya finalidad es conocer los puntos en los que se brindara
mayor atencion, como en el detalle objetivo de las cualidades del producto y/o servicio, las
ventajas que da el producto y/o servicio, esencialmente comparandolo con similares que

ofrece la competencia, y beneficios posteriores que tendra el cliente.

El cierre de la venta es parte fundamental en el proceso, si un vendedor no esta
preparado para conducir esta fase, puede repercutir a no alcanzar la meta. Para ello, se debe
tener en consideracion una estrategia de que se debe usar para el cierre, donde el vendedor
tiene que generar algunas estrategias para los clientes que ponen muchas trabas y/o los que
ya no les interesa la venta. Asimismo, técnicas sobre cierre en donde el vendedor crea un

resumido argumento final comentando las ventajas del servicio y/o producto, y comunicar
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al cliente diversas opciones del pedido, para que €l pueda pensar en cerrar la venta. Por
ultimo, tener modelos de cierre de venta que permitan alcanzar el trato para concluir el
pedido o poniendo condiciones en la venta, como descuentos o que el cliente este conforme
con hacer la prueba del servicio y/o producto en un dado tiempo para luego decidir si lo

comprara.

Por ultimo, la atencion al cliente es de gran importancia, ya que la finalidad de las
organizaciones en la actualidad es mantener y obtener mas clientes. Los gastos por un
pésimo servicio son perjudiciales, los cuales deben ser evitables de todas las formas. Por tal
motivo, el seguimiento posventa es esencial para comprobar que producto y/o servicio
fueron de la total satisfaccion del cliente y si se hizo la entrega de acuerdo a lo pactado.
También, es de gran importancia realizar una Ilamada de agradecimiento al cliente por
adquirir el servicio y/o producto. Asimismo, puede sacar provecho ofreciendo al cliente
diversos productos o pedirle tres contactos que considere que tenga interés en lo ofrecido
por la empresa. Posteriormente, hacer un seguimiento de las quejas de los clientes, que por
lo general se producen por un producto defectuoso o por el no cumplimiento de una de las
condiciones de la compra. Se tiene que oir con atencidn al cliente dandole la garantia que

el inconveniente se resolvera.

De acuerdo a la problematica y al fundamento tedrico expuesto, se plante6 como
problematica general: ;De qué manera un E-Commerce mejora las ventas de productos
informaticos en la empresa Rysoft, 2019?, y como especificas: ;De qué manera un E-

Commerce mejora el argumento de venta en las ventas de productos informaticos en la
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empresa Rysoft, 2019? y ¢ De qué manera un E-Commerce mejora la consolidacion o cierre

de venta en las ventas de productos informaticos en la empresa Rysoft, 2019?

Como justificacion de estudio de la presente investigacion, Cano (2018) en el ambito
tecnoldgico menciona que el crecimiento de la computacion, informética y las
telecomunicaciones, agregaron a las empresas una perspectiva distinta a la habitual para
ingresar al conocimiento, interactividad, flexibilidad, rapidez, economia, independencia,
desarrollo y comunicacion. Con respecto al &mbito econdmico, menciona que hay una
evolucion que se ha visto inspirada por las tecnologias nuevas de informacidn, que permiten
a los especialistas en economia, visualizar como sus hipotesis se acercan a la realidad al
aumentar la informacion con disponibilidad, que confirma como las empresas estan en la
necesidad de reorganizar sus estructuras empresariales, pasando de modelos habituales
jerarquicos enfocados al mando vertical del rubro industrial, a estructuras que van
enfocandose al mando horizontal por su eficiencia en el trato de la informacion, siendo la
tecnologia la herramienta principal y la informacion el producto necesario de la sociedad
del saber. En el ambito institucional manifiesta que las TIC son primordialmente para la
mejora de la productividad, calidad, control, posibilitar la comunicacion, entre otros;
aunque su utilizacion debe hacerse de forma audaz. Asimismo, en el ambito operativo
menciona que las TIC han cambiado nuestra manera de laborar y administrar los recursos.
Las TIC son unas piezas claves para permitir que nuestra labor sea méas productiva con agil
comunicacion, afirmando el trabajo en grupo, administrando las existencias, haciendo

analisis de finanzas y dando a conocer los productos en el mercado.
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Para Rysoft es de vital importancia tener una herramienta tecnolégica como un E-
Commerce, que beneficid a los clientes y trabajadores. Asimismo, permitid la disminucion
de tiempo, costos, recursos humanos, herramientas utilizadas, entre otros. Con respecto a
la disminucion del tiempo, los colaboradores ahora pueden realizar diversas actividades
adicionales, permitiendo la optimizacion del proceso de ventas que permiten una mayor
competitividad en lo empresarial, asi mismo para la consolidacion y mejora continua de la

empresa.

Para ello, se plante6 como hipotesis general que un E-Commerce mejora las ventas de
productos informatico; y como especificas, que un E-Commerce mejora el argumento de
venta y la consolidacion o cierre de venta en las ventas de productos informaticos en la

empresa Rysoft, 20109.

Teniendo como objetivo general el determinar como un E-Commerce mejora las ventas
de productos informaticos; y como especificos, determinar como un E-Commerce mejora
el argumento de venta y la consolidacion o cierre de venta de productos informaticos en la

empresa Rysoft, 20109.

METODO

2.1. Tipoy disefio de investigacion

Para esta investigacion se tuvo un disefio pre-experimental que para Hernandez,
Fernandez y Baptista (2014) es un grupo que su grado de control es bajo, que por lo general
es importante como un inicio de aproximacion al problema de la investigacion. Con un

enfoque cuantitativo y método hipotético-deductivo, en donde Hernandez [et al.] (2014)
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expresan que es una aproximacion que se sustenta del razonamiento deductivo o la ldgica,
que inicia con la parte teorica, y de ésta se deducen argumentos légicos llamados hipétesis,
que el investigador expone a prueba; y de tipo aplicada que permiten resolver los problemas

planteados.

Por lo tanto, se aplicé un disefio pre-experimental el cual no permite la manipulacién
de la variable independiente; en cambio si, analizar como influye la dependiente a las
dimensiones e indicadores, para alcanzar resultados positivos o negativos de acuerdo a las
hipdtesis dadas, y se aplico el método cuantitativo-deductivo ya que se propusieron
hipdtesis, las cuales fueron constatadas con pruebas de pretest y postest, y fue de tipo
aplicada ya que permitio usar las teorias y conocimientos existentes en donde hay relacion

al problema planteado.

A continuacion se presenta la tabla de operacionalizacidn de variables, en donde se
detalla las variables, dimensiones e indicadores que se midieron para la presente

investigacion
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2.2. Operacionalizacion de variables

Tabla 01

Operacionalizacion de variables

TIPO VARIABLE DEFINICION CONCEPTUAL DIMENSIONES INDICADOR DESCRIPCION

Es el comercio de los productos o
servicios por medio de las redes de
informacién, como el Internet y esta
Variable basado_en tecnologi@s tales como_el
E-Commerce comercio por movil, transferencias
Independiente electrénicas, la administracién de la
cadena de suministro, el mercadeo, el
procesamiento de transacciones on-line,
el intercambio de informacion

electronicos.(Kutz, 2016)

indice de .
Se evaluara las

efectividad de :
Est4 conformado por fases que tienen Argumento de ofertas vendidas

como inicio la localizacion vy Ventas ofertas sobre el total de
calificacion del cliente, culminando en IEO = ov ofertas registradas
Variable Proceso de el cierre de la venta; no obstante, no todo ~To g

termina con la compra, puesto a que un

Dependiente ventas vendedor audaz intentard siempre Ineficiencia en el ]
. . . . Se evaluara los
brindar un buen servicio al cliente, con registro de : :
. o pedidos registrados
el fin de obtener un mayor valor por su ~ Consolidacion y .
: : pedidos con errores entre el
dinero. (Navarro, 2102) Cierre de Ventas .
PRE total de pedidos
IRP = —— registrados.
TPR

Fuente: Elaboracién propia



2.3. Poblacién, muestra y muestro

Para esta investigacion se necesitd de una poblacién que Suarez (2011) define como
un conjunto de entes, al que se describe como la pregunta de estudio o respecto al cual se
quiere dar conclusion de algo. Para el indice de efectividad de ofertas estuvo conformada
por 206 ofertas registradas y para el indicador ineficiencia en registro de pedidos de 335

pedidos registrados, considerados en 28 dias.

Asimismo, una muestra representativa, que para Suarez (2011) es algin subconjunto
de la poblacién. Para calcular la muestra de ambos indicadores se aplico la férmula

correspondiente:

Donde:

n: tamafo de la muestra

N: tamafio de la poblacion

e: margen de error (1%) = 0.01

z: puntuacion z (nivel de confianza 99%) = 2.58

p: proporcion de la poblacion con éxito deseado (50%) = 0.50

17



Aplicando la formula para el indice de efectividad de ofertas:

2.58% x 0.50(1 — 0.50)

n = 0.01%
1+ (2.582 x 0.50(1 — 0.50))
0.012206
n = 204

Aplicando la formula para la ineficiencia en el registro de pedidos:

2.582 x 0.50(1 — 0.50)

. 0.012
| 4 (2587 % 0.50(1 — 0.50),
0.012335
n= 329

Para el indice de efectividad de ofertas se obtuvo la muestra de 204 ofertas registradas
y para el indicador ineficiencia en registro de pedidos de 329 pedidos registrados,
considerados en 28 dias. Se usé el muestro aleatorio estratificado que Otzen t Manterola
(2017) definen como los estratos que conforman una poblacidn para elegir y coger de ellos

la muestra. Es decir, la muestra quedo estratificada en 28 dias.

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

Para recolectar los datos de la empresa, se uso técnica de fichaje e instrumento ficha de
observacién que para Carrasco (2006) refiere en consignar o registrar datos significativos y
del interés del investigador, por medio de escritos o en diferentes tamafios de tarjetas
nombradas fichas de observacion, que se utilizan para hacer el registro de datos que se

producen como producto del contacto entre el que observa y la realidad que presenta. En
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estas fichas se hizo la revision de todas las ventas registradas en la empresa y se tomo para

las pruebas correspondientes.

Los datos recolectados, pasaron una prueba de confiabilidad con la aplicacion del
método de test-retest, que Corral (2009) define como la precision con que un grupo de
puntajes de pruebas hacen la medicion al mismo grupo dos veces y posterior a ello
correlacionar las puntuaciones conseguidas. El coeficiente alcanzado tiene el nombre de
coeficiente de estabilidad ya que expresa la relacion de las puntuaciones en el tiempo. Para
un desarrollo correcto y que sean realmente confiables deben estar en un intervalo de 0,80
y 0,99. Para Restrepo y Gonzales (2007) la correlacion de Pearson tiene como fin hacer la
medicion del grado o la fuerza de alianza entre dos variables aleatorias cuantitativas que

tienen una distribucion normal bivariada conjunta.

A continuacion se detallan los resultados de pruebas de confiabilidad a través del

método test-retest. (Anexo 06, 07)
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Tabla 02

Correlacion de Pearson de indice de efectividad de ofertas

Correlaciones

indice de
efectividad de

ofertas - Test

indice de
efectividad de

ofertas - Retest

indice de efectividad de

ofertas - Test

indice de efectividad de

ofertas - Retest

Correlacion de Pearson
Sig. (bilateral)

N

Correlacion de Pearson
Sig. (bilateral)

N

28
971"
,000
28

971"
,000
28

1

28

** | a correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

Fuente: Elaboracién propia

Para el indice de efectividad de ofertas se obtuvo el valor 0,971, con lo cual se puede

afirmar que el instrumento es realmente confiable ya que se encuentra en un intervalo de

0.80 y 0.99.
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Tabla 03

Correlacion de Pearson de Ineficiencia en el registro de pedidos

Correlaciones
Ineficiencia en el Ineficiencia en el
registro de registro de

pedidos - Test  pedidos - Retest

Ineficiencia en el registro de  Correlacion de Pearson 1 ,998™
pedidos - Test Sig. (bilateral) ,000
N 28 28
Ineficiencia en el registro de  Correlacion de Pearson ,998™ 1
pedidos - Retest Sig. (bilateral) ,000
N 28 28

** |a correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

Fuente: Elaboracién propia

Para la ineficiencia en el registro de pedidos se obtuvo el valor 0,998, con lo cual se
puede afirmar que el instrumento es realmente confiable ya que se encuentra en un intervalo

de 0.80 y 0.99.

Asi mismo, se validé el instrumento de medicion, por medio de juicios de expertos

(Anexo 05), el resumen de esta evolucion se puede apreciar en la tabla siguiente:
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Tabla 04

Validacion del instrumento de medicidn por juicio de expertos.

Experto indice de efectividad de ofertas  Ineficiencia en el registro de pedidos
Pertinencia Relevancia Claridad  Pertinencia  Relevancia Claridad
Dr. Pedro
Lezama Sl Sl SI Si Sl Si
Gonzales
Mgtr.
Rodriguez S| S| S| S| S| S|
Sulca, Juan
Carlos
Mgtr. Luis
Alberto S| S| S| S| S| S|
Torres
Cabanillas
Total SI SI SI SI SI SI

Fuente: Elaboracién propia

Para la evaluacion se presentaron las fichas de observacién a los expertos, y se obtuvo
como resultado la aplicabilidad y validez del instrumento para los indicadores indice de

efectividad de ofertas e ineficiencia en el registro de pedidos. (Anexo 05)

2.5. Procedimientos

Se solicitdé a la empresa los datos relacionados a las ventas, como las ofertas de
productos registradas, los pedidos realizados y las fechas en las que se realizaron. De esta
informacion recolectada se obtuvo la muestra de estudio, la cual se registré en fichas en
donde se agruparon por fecha, teniendo como resultados el indice de efectividad de ofertas
y la ineficiencia en el registro de pedidos. Estas fichas de registro se realizaron en dos
tiempo, para su posterior evaluacién aplicando el método test — retest en donde se obtiene

la correlacion de Pearson para conocer si nuestro instrumento es confiable. Asimismo, se
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realizd una evaluacion de validez del instrumento de mediciéon por medio de una ficha de
juicio de experto, la cual fue validad por tres expertos dando su conformidad de

aplicabilidad para la presente investigacion.

El E-Commerce se desarrollo bajo la plataforma maévil Android, teniendo como
metodologia de desarrollo Iconix. Esta aplicacion movil cuenta también con una plataforma
web como base, con la que la empresa ya contaba; asegurando el funcionamiento idoneo
del proceso de ventas. De esta forma, el cliente y personal ahora pueden realizar de manera
interactiva, segura y rapida sus pedidos y ver las ofertas disponibles con las que cuenta. Se
pudo corroborar la importancia de la implementacion de este E-commerce tomando pruebas
en dos tiempos distintos, antes del sistema y después del mismo, evidenciando un
incremento del indice de efectividad de ofertas y una disminucion de la ineficiencia en el

registro de pedidos.

2.6. Método de andlisis de datos

Con respecto al analisis de datos para Herndndez [et al.] (2014), dado a que las
variables se pueden declarar en nimeros, se hace un analisis cuantitativo empleando
métodos estadisticos en el andlisis de datos y de tal forma probar las hipdtesis dadas. El
método de andlisis de los datos en la presente investigacion es cuantitativo, debido a que es

pre-experimental y brinda estadisticas que ayuden a corroborar si la hipétesis es conforme.

H1: Un E-Commerce mejora el argumento de venta en las ventas de productos informaticos

en la empresa Rysoft, 2019.
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Indicador: indice de efectividad de ofertas

Donde:

IEOa: indice de efectividad de ofertas antes de utilizar el E-Commerce
IEOd: indice de efectividad de ofertas después de utilizar el E-Commerce

Hipotesis Nula (H1o): Un E-Commerce no mejora el argumento de venta en las ventas de

productos informaticos en la empresa Rysoft, 2019.
Hlo:1EOd —IEOa <0

Hipdtesis Alterna (H1a): Un E-Commerce mejora el argumento de venta en las ventas de

productos informaticos en la empresa Rysoft, 2019.
Hla:IEOd — IEOa > 0

H2: Un E-Commerce mejora la consolidacion o cierre de venta en las ventas de productos

informaticos en la empresa Rysoft, 2019.

Indicador: Ineficiencia en el registro de pedidos

Donde:

IRPa: Ineficiencia en el registro de pedidos antes de utilizar el E-Commerce
IRPd: Ineficiencia en el registro de pedidos después de utilizar el E-Commerce

Hipotesis Nula (H1o): Un E-Commerce no mejora la consolidacion o cierre de venta en las

ventas de productos informaticos en la empresa Rysoft, 2019.

Hlo:IRPd — IRPa = 0
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Hipdtesis Alterna (H1a): Un E-Commerce mejora la consolidacion o cierre de venta en las

ventas de productos informaticos en la empresa Rysoft, 2019.
Hla:IRPd — IRPa < 0
Nivel de Significancia:
X = 5% (ERROR)
Nivel de confiabilidad:
((1-X) = 0.95)
Estadistica de Prueba:
Descripcion:
0 = Varianza
u = Media Poblada
n = Tamafio de la Muestra
X = Media Muestral
Z= (X- W/ (6/n)
Region de Rechazo:
La region de rechazo es Z = Zx, donde Zx es tal que:
P [Z >Zx] = 0.05, donde Zx = Valor Tabular

Luego Regidn de Rechazo: Z >Zx
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Promedio:

“X=(T_(i=1)*nZXi)/n

Desviacién Estandar:

SM=(Y _(i=D)ni: [(Xi- [x)] 2] )(n-1)

2.7. Aspectos éticos

Como aspectos éticos, el investigador tiene el compromiso de respetar todos los
acuerdos de confidencialidad con la empresa y a desarrollar e implementar un E-Commerce
para el beneficio de la organizacion. Asimismo, a desarrollar y hacer la implementacion del

app y dejarlo en perfecto funcionamiento.

26



I1l. RESULTADOS
Resultados Descriptivos

Los resultados descriptivos de la presente investigacion, de los indicadores indice de
efectividad de ofertas e ineficiencia en el registro de pedidos se presentan las siguientes tablas

y figuras: (Anexos 07, 08)

Tabla 05

Estadisticos descriptivos del indicador Indice de Efectividad de Ofertas

Estadisticos descriptivos

N  Minimo Maximo Media Desv. tip.
Pretest_Indice_Efectividad_Ofertas 28 ,50 AN ,5640 ,05878
Postest_indice_Efectividad_Ofertas 28 75 1,00 ,8412 ,06593
N valido (segun lista) 28

Fuente: Elaboracién propia

El indicador indice de efectividad de ofertas en el pretest obtuvo un valor de 56,40% y
después de la implementacion del E-Commerce para el postest fue de 84.12% Con estos

resultados se puede ver que hubo un aumento de 27.72%.
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La siguiente figura representa el resultado alcanzados en el pretest y postest:

indice de Efectividad de Ofertas

90.00%
80.00%
70.00%
60.00%
50.00%
40.00%
30.00%
20.00%
10.00%

0.00%

IEQO_Pretest IEO_Postest

Figura 01. Pretest vs Postest de indice de efectividad de ofertas. Fuente: Elaboracion propia

Tabla 06

Estadisticos descriptivos del indicador Ineficiencia en el Registro de Pedidos

Estadisticos descriptivos

N Minimo Maximo Media Desv. tip.

Pretest_Ineficiencia_Registro_Pedidos 28 ,33 ,88 ,5027 ,14235
Postest_Ineficiencia_Registro_Pedidos 28 ,18 ,50 ,2753 ,08072
N vélido (segun lista) 28

Fuente: Elaboracion propia
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El indicador Ineficiencia en el registro de pedidos en el pretest obtuvo un valor de 50,27% y
después de la implementacion del E-Commerce para el postest fue de 27.53% Con estos

resultados se puede ver que hubo una disminucion de 22.74%.

La siguiente figura representa el resultado alcanzados en el pretest y postest:

Ineficiencia en el Registro de Pedidos

60.00%
50.00%
40.00%
30.00%
20.00%

10.00%

0.00%
IRP_Pretest IRP_Postest

Figura 02. Pretest vs Postest de Ineficiencia en el registro de pedidos. Fuente: Elaboracion

propia.
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Resultados Inferenciales

Prueba de normalidad:

A los datos de la muestra de cada indicador se les hizo la prueba de normalidad para
posteriormente determinar que prueba de hipotesis se debe realizar. Hay diversas pruebas de
normalidad, donde para muestras mayores a 30 se debe aplicar la prueba de normalidad de
“Kolmogorov-Smirnov”, caso contrario, se aplica “Shapiro-Wilk” En la prueba si el valor de
significancia es mayor a 0.05 entonces la distribucion de los datos es normal, caso contrario la

distribucioén de los datos no es normal.

Sig. < 0.05 adopta una distribucion no normal (no paramétrica)

Sig. >=0.05 adopta una distribucién normal (paramétrica)

Donde:

Sig.: p — valor o nivel critico de contraste

Entonces:

Debido a que la muestra es de 204 ofertas registradas y 329 pedidos registrados estratificados

ambos en 28 dias, la cual es menor a 30, se realizo la prueba de “Shapiro-Wilk”.
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Con el objetivo de elegir la prueba de hipotesis, los datos fueron puestos a comprobacién de

su distribucion.

Tabla 07

Prueba de normalidad del indicador indice de efectividad de ofertas

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
Pretest_Indice_Efectividad_Ofertas ,854 28 ,001
Postest_indice_Efectividad_Ofertas ,813 28 ,000

Fuente: Elaboracién propia

Los resultados de la prueba indican que el valor Sig. del indicador indice de efectividad de
ofertas en el pretest es 0.001 y en el postest es 0.000; siendo en ambos casos menores a 0.05;

por lo tanto es una distribucion no normal.

Tabla 08

Prueba de normalidad del indicador Ineficiencia en el registro de pedidos

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
Pretest_Ineficiencia_Registro_Pedidos ,917 28 ,030
Postest_Ineficiencia_Registro_Pedidos ,894 28 ,008

Fuente: Elaboracién propia
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Los resultados de la prueba indican que el valor Sig. del indicador Ineficiencia en el registro
de pedidos en el pretest es 0.030 y en el postest es 0.008; siendo en ambos casos menores a 0.05;

por lo tanto es una distribucion no normal.

Prueba de hipétesis

Debido a que son muestras independientes y a que tienen una distribucién no normal, se

realizd la prueba de Mann — Whitney para la prueba de hip6tesis de ambos indicadores.

Tabla 09

Prueba de Mann — Whitney del indicador indice de efectividad de ofertas

Estadisticos de contraste?
indice de Efectividad de Ofertas

U de Mann-Whitney ,000
W de Wilcoxon 406,000
Sig. asintot. ,000
(bilateral)

a. Variable de agrupacion: Tipo de Prueba

Fuente: Elaboracién propia

El nivel de Sig.es 0.00 y debido a que es claramente menor que 0.05 (5% margen de error),
entonces se rechaza la hipotesis nula aceptando la hip6tesis alterna con una 95% de confianza,
teniendo como resultado que E-commerce aumenta el indice de efectividad de ofertas y por ende

mejora el argumento de venta en las ventas de productos informaticos de la empresa Rysoft.
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Tabla 10

Prueba de Mann — Whitney del indicador Ineficiencia en el registro de pedidos

Estadisticos de contraste?

Ineficiencia en el Registro de Pedidos

U de Mann-Whitney 44,000
W de Wilcoxon 450,000
Sig. asintot. ,000
(bilateral)

a. Variable de agrupacion: Tipo de Prueba

Fuente: Elaboracién propia

El nivel de Sig.es 0.00 y debido a que es claramente menor que 0.05 (5% margen de error),
entonces se rechaza la hipotesis nula aceptando la hipdtesis alterna con una 95% de confianza,
teniendo como resultado que E-commerce disminuye la ineficiencia en el registro de pedidos y
por ende mejora el cierre o consolidacién de venta en las ventas de productos informaticos de

la empresa Rysoft.
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IV. DISCUSION

En la presente investigacion se obtuvo como resultado que un e-commerce mejora las ventas
de productos informaticos en la empresa Rysoft. De la misma forma, Nufiez [et al.] (2016)
obtuvieron resultados satisfactorios, ya que el E-Commerce desarrollado permitio ser mas
eficiente en el servicio que emplean, ayudando a obtener mayores ganancias. Asimismo,
Melgarejo (2017) obtuvo como resultado que el tiempo de proceso de venta de forma manual
tiene como media 93.464 segundos y posterior a la implementacion del software es 41.353
segundos, lo cual demostrd la mejora por una diferencia de 55.76%; asi mismo, el nimero de
errores del proceso de venta de forma manual es 71 y posterior a laimplementacion del software,

se demostro la disminucién por una diferencia de 91.55%

El desarrollo de la aplicacion movil para un E-Commerce permitio tener un mejor trabajo,
organizacion y uso facil para los clientes y trabajadores. Asimismo, reducir costos
administrativos y tener una mejor posicion empresarial. De la misma forma, Carrasco (2015)
obtuvo como resultado que con los dispositivos moviles las organizaciones pueden tener una
estrategia de movilidad empresarial, ahorrando costes, generando flexibilidad y optimizando los
procesos, debido a la obtencién de informacion en linea y al alce de las comunicaciones
corporativas; asi como también, la tecnologia movil permite la movilidad organizacional.
Asimismo, Minchola y Zumaran (2016) obtuvo como resultado que se mejoré en la calidad de
la documentacion en un 85.48%, en la facilidad de uso en un 94.58% y en la facilidad de
aprendizaje en un 100%, con respecto al sistema actual. También, Ludefia y Rodriguez (2013)
obtuvieron como resultado que el indicador tiempo promedio para realizar compras con la forma

actual es de 1105.73 segundos y el tiempo promedio para realizar compras con el sistema movil
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desarrollado fue de 155.26 segundos, lo que manifiesta un decremento de 950.47 segundos y en

un porcentaje del 14%.

El desarrollo de la aplicacion bajo plataforma Android, fue muy importante para llegar a una
mayor cantidad de usuarios, puesto a que es una de las mas usadas y conocidas, permitiendo
que exista un mayor uso del E-commerce y por ende maximizar las ventas. De la misma forma,
Cajilima (2015) obtuvo como resultado que el uso del sistema operativo Android para la app
fue de ayuda para el usuario final, puesto a que le permite encontrar mucha mas diversidad de
dispositivo en el mercado, con los cuales tiene compatibilidad la aplicacién, permitiendo que el
usuario tenga una mayor opcion a la hora de invertir en nuevas tecnologia. Asimismo, Gomez
(2014) obtuvo como resultado la creacion de una E-Commerce en Android fue capaz de brindar

los servicios a los usuarios por medio de esta via.

Los objetivos de la investigacion fueron alcanzados, puesto a que sus indicadores obtuvieron
mejoras considerables, en el caso del indice de efectividad de ofertas hubo un aumento del
27.72%, y con respecto a la ineficiencia en los registros de pedidos hubo una disminucion del
22.74%. De la misma forma, Wu (2015) tuvo como resultado que después de la implementacién
se observo que el porcentaje de la ineficiencia en el registro de pedidos disminuy6 en un 94.67%,

por otro lado el indice de efectividad de ofertas se vio un aumento de 20.5% aproximadamente.
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V. CONCLUSIONES

De acuerdo a los resultados alcanzados en la presente investigacion:

Se concluye que el E-Commerce mejoro las ventas de productos informaticos en la empresa
Rysoft, 2019; pues permitio el aumento del indice de efectividad de ofertas y la disminucién de
la ineficiencia en el registro de pedidos, lo que permitié alcanzar los objetivos de esta

investigacion y corroborar las hipotesis planteadas.

Se concluye que el E-Commerce aumentd el indice de efectividad de ofertas en un 27.72%,
ya que antes de la implementacion (pretest) se alcanzé un valor de 56.40%, y después (postest)
se obtuvo un valor de 84.12%. Por lo tanto, se afirma que el E-Commerce mejora el argumento

de venta para las ventas de productos informaticos en la empresa Rysoft, 2019.

Se concluye que el E-Commerce disminuyd la ineficiencia en el registro de pedidos en un
22.74%, ya que antes de la implementacion (pretest) se alcanzé un valor de 50.27%, y después
(postest) se obtuvo un valor de 27.53%. Por lo tanto, se afirma que el E-Commerce mejora el
cierre o consolidacion de venta para las ventas de productos informaticos en la empresa Rysoft,

2019.
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VI. RECOMENDACIONES

Se recomienda que, las organizaciones puedan implementar nuevas tendencias tecnoldgicas,
como lo es un e-commerce bajo plataforma movil con sistema operativo Android. De esta forma
puedan maximizar sus ventas y ganar una ventaja competitiva ante sus principales

competencias.

Asimismo, puedan ofrecer ofertas de los productos y/o servicios con los que cuentan, de tal
forma de llegar a una cantidad mayor de clientes y estos puedan estar siempre informados, con
el objetivo de incrementar el indice de efectividad de las ofertas, por ende mejorar el argumento

de venta de la empresa.

También, que los pedidos puedan ser realizados por los mismos clientes, con las
especificaciones claras, en donde podran visualizar al detalle los productos y/o servicios que
ofrecen, siendo rapido y facil poder hacer la compra de los mismos, con el objetivo de reducir
la ineficiencia en el registro de pedidos, por ende mejorar el cierre o consolidacion de venta de

la empresa.
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ANEXOS

PROBLEMA
General

¢;De qué manera un E-
Commerce mejora las
ventas de productos
informéticos en la empresa
Rysoft, 2019?

Especificos

¢;De qué manera un E-
Commerce mejora el
argumento de venta en las
ventas de productos
informaticos en la empresa
Rysoft, 2019?

¢De qué manera un E-
Commerce mejora la
consolidacion o cierre de
venta en las ventas de
productos informaticos en
la empresa Rysoft, 2019?

OBJETIVOS
General

Determinar como un E-
Commerce mejora las
ventas de productos
informaticos en la empresa
Rysoft, 2019.

Especificos

Determinar como un E-
Commerce mejora el
argumento de venta en las
ventas de productos
informaticos en la empresa
Rysoft, 2019.

Determinar como un E-
Commerce mejora la
consolidacion o cierre de
venta en las ventas de
productos informaticos en
la empresa Rysoft, 2019.

Anexo 01: Matriz de Consistencia

HIPOTESIS
General

Un E-Commerce mejora
las ventas de productos
informaticos en la
empresa Rysoft, 2019.

Especificas

Un E-Commerce mejora
el argumento de venta en
las ventas de productos
informaticos en la
empresa Rysoft, 2019.

Un E-Commerce mejora
consolidacion o cierre de
venta en las ventas de
productos informaticos
en la empresa Rysoft,
2019.

V.1

E-
Commerce

V.D.

Proceso de
Ventas

Concepto

Es el comercio de los productos o
servicios por medio de las redes de
informacién, como el Internet y
estd basado en tecnologias tales
como el comercio por movil,
transferencias  electrénicas, la
administracion de la cadena de
suministro, el mercadeo, el
procesamiento de transacciones
on-line, el intercambio de
informacién electronicos. (Kutz,
2016)

Concepto

Estd conformado por fases que
tienen como inicio la localizacién
y calificacion  del cliente,
culminando en el cierre de la
venta; no obstante, no todo
termina con la compra, puesto a
que un vendedor audaz intentara
siempre brindar un buen servicio
al cliente, con el fin de obtener un
mayor valor por su dinero.
(Navarro, 2102)

OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Dimensiones

Indicadores

No aplica

Argumento de
Ventas

Consolidacion y
Cierre de
Ventas

indice de efectividad

de ofertas
IEO = ov
T TO

Ineficiencia en el
registro de pedidos
PRE

IRP = ——
TPR

METODOLOGIA

Disefio de investigacion:
Pre-Experimental

Tipo de investigacion:
Aplicada

Enfoque:
Cuantitativo

Método de investigacion:
Hipotético-Deductivo

Poblacién: 206 ofertas
registradas en 28 dias.

335 pedidos registrados en
28 dias.

Muestra:

204 ofertas registradas en
28 dias.

329 pedidos registrados en
28 dias.

Técnicas:
Fichaje

Instrumentos:
Ficha de observacion
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Anexo 02: Carta de Presentacién

m' UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Escuela de Pasgrade

“Wiie de la bucha contua ba covupcidn y ba impunidad”

Lima, 13 de junio de 2019
Carta P. 0158-2019—-EPG-UCV-LN

WILLER ELAR YANEZ RUEDA
GERENTE GENERAL
Rysoft

De mi mayor consideracion:

Es grato dirigirme a usted, para presentar a ROBINSON MANUEL YANEZ ROMERO
identificado con DNI N.° 73041890 y cddigo de matricula N.° 6700004219; estudiante del
Programa de MAESTRIA EN INGENIERIA DE SISTEMAS CON MENCION EN TECNOLOGIAS DE
LA INFORMACION quien se encuentra desarrollando el Trabajo de Investigacién (Tesis):

E-COMMERCE PARA LA VENTA DE PRODUCTOS INFORMATICOS EN LA EMPRESA
RYSOFT, 2019.

En ese sentido, solicito a su digna persona otorgar el permiso y brindar las
facilidades a nuestro estudiante, a fin de que pueda desarrollar su trabajo de
investigacion en la institucion que usted representa. Los resultados de la presente seran
alcanzados a su despacho, luego de finalizar la misma.

Con este motivo, le saluda atentamente,

‘{—;'/
B Carlds \)anturo Okbegoso
Jefe de EstueI osgrado

Universidad César V’tﬁéj/o - Campus Lima Norte

RCOA

Somoslla universidad de los FIVIO®
que quieren salir adelante.

o ucv.edu.pe |
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Anexo 03: Carta de Aceptacion

=&f0 da |3 Lucha conira s Corrupciin y k3 Impunidad”

Lima, 14 de Junic de 2013

CARTA DE ACEPTACION

De nuestra consideracion:

FPar la presente, en mi calidad de Gerenie General de la empresa Rysoft
con RUC: 10720418801, autorizo al Ing. Yafiez Romero, Robinson Manuel
estudiante da |a Maestria en Ingeniena de Sistemas con mencion en Tecnologias
de la Informacion de la Universidad César Vallgjo, identificado con DNI
73041380, a recolectar informacicn del proceso de wventas de producios
informaticos de la empresa que represento, con el proposito de culminar 2l
estudio de su tesis y 2l desarmollo & implemeantacion de un E-Commerce bajo

plataforma mawil Android para el proceso en mencion.

Zin ofro paricular ¥ agradediendo de anfemanc por |z atencidn prestada,

e despido.

Atentaments,

Iﬁl:
ﬁw

Willer Blar-¥ afez Fueds
Creremte Creneral

47



Anexo 04: Entrevista

ENTREVISTA RRD. 01

PARA: Willer Elar Yaftox Fngda {Grarsate Cazaral)

DE: Fobinzon Mawmsl YV ader Eomars

L ;A qué e dedica ls emprezs®
Hos dedicemsos 2 I vomta de prodncios inforesdbicos, tante Eardnare como
softnare, con el objetivo de brindar s mwjorss soluciones tecmoldgicas a
crganiEaciones de diforantes mobeos, automatisando v mejorando sus procases da
m<gocia.

1 ;Enqu# procero de su esspresa spcuenirs un mayor defcie?
Er la: vamtzs de meastros productos v odoetas con las que comtamsos, 72 qua
ERCEEITARLOS CTecer comerciabments, para alcanzar los ohjetivos de la smpresa

3. Cidmon se reslizs ol preceso de vemtas de oz prodocs?
Acmatmerds, se maliem ls veetes de los producios informdticos rezltizandn
tiaitas 2 los clismies ¥ dindoles a2 comocer los prodocios goe tememcs a
dizposicidn. Asimismo, hacemns sabar las diversas ofertas goe tememos. Los
pedidos se registran en una ficka fisica, an donde sl vendedor hacs 12 amctacitn
da |3z caractertcticas da los prodoctos. cantidad, pracios v monto total 2 pagar.

4. Qm# deficienciaz o problemaz exiscen o pote prooezo?
Al mopsante de ragistrar log pedides, va que el vendedcr sn ocaziones no ancta
adecuadamegnta las caracteetsticas v/'o cantidad da Jos producos, asl comes tambddn
las comdliciomas de veeta v bos datos comacios dal chiseta, Fx ncasiomgs estas fichas
%= axirasian al momanin de bacerla: leger 2 lo ampresa,  gemerzmdo esbe wma
meficismcia en ] mgistro de pedidos. Por ofra perte, mo comfamos con muchos
vandedore: para podar satisfacer [a desanda constante da sa cliante v/o exrandir
w0 earcado, mostrande las ofertas do sus prodoctos eformaticos ¥ guneraede mas
vantas, por lo e se praserta m bajo indics de efectividad da ofertes, ya que no
todos los clisotes posden sakbar an todo eomenta gos ofeetas hay dispomiblas.

ﬁ\'-

jti: :'Ju*iil

WWiller EL Fuzada
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Anexo 05: Juicios de expertos del instrumento

Experto: Dr. Pedro Lezama Gonzales

ESCUELA DE POSTGRADO

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE EL PROCESO DE VENTAS

Pertinencia ' ‘ Relevancia 2 Claridad * ‘
ARGUMENTO DE VENTAS 1
si No [ si [ No | si [ No ]
1. ITEM [l [t ol
2. FECHA L i [
3. OFERTAS VENDIDAS v [ [
4. TOTAL DE OFERTAS REGISTRADAS ol et s
5. [NDICE DE EFECTIVIDAD DE OFERTAS P e iV
CONSOLIDACION Y CIERRE DE VENTAS
6. ITEM ~ v | i
7. FECHA P P [ .y
8. PEDIDOS REGISTRADOS CON ERRORES ol v | iV
9. TOTAL PEDIDOS REGISTRADOS Lz v P
10. INEFICIENCIA EN EL REGISTRO DE PEDIDOS v 7~ }[ - |
Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Opinién de aplicabilidad: Aplicable [’ Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez validador. Dr/ Mg: DNE: 0765 f}‘} 3
fomes / 704 /ro/«;'jamm g led

04 de flcn fodel 2019
J

Especialidad del validador: -/ /4 eniero 1@ J¢

‘Pertinencia:El item ccrrespende al concepto tedrico formulado.
2Relevancia: El ftem es apropiado para representar al componente o
dimension especifica del constructo

*Claridad: Se entiende sin dificuliad alguna el enunciado del item, es _ "E i 4
congiso, exacto y directo \flrma, el Experto Informante.
£

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando fcs ftems planteados /
son suficientes para medir la dimension
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Experto: Ms. Juan Carlos Rodriguez Sulca

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE EL PROCESO DE VENTAS

Pertinencia ' | Relevancia ? Claridad *
ARGUMENTO DE VENTAS
si No | si | No | si [ No
1. ITEM v v v
2. FECHA v 4 7
3. OFERTAS VENDIDAS v 4 |
4. TOTAL DE OFERTAS REGISTRADAS / /
5. [NDICE DE EFECTIVIDAD DE OFERTAS v Z/ /
CONSOLIDACION Y CIERRE DE VENTAS
6. ITEM v 178
7. FECHA 7 7 :
8. PEDIDOS REGISTRADOS CON ERRORES I ‘ ) 1
9. TOTAL PEDIDOS REGISTRADOS 7 J7 i |
10. INEFICIENCIA EN EL REGISTRO DE PEDIDOS ¥ |
|
Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Opinién de aplicabilidad: Aplicabl );q Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Dr/ Mg: DNI: a1 OOZ

RO eoer =0 \
Especialidad del validador: TNCE Ltus2sy Do 18 lcHas \/ c OL;’A /t’%):'}m, e

pv td Ceo o __

o7 deﬂfrjp del 2019

1Pertinencia:El ltem corresponde al concepto teérico formulado. [
2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente ¢
dimension especifica del constructo
SClaridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es
conciso, exacto y directo

W ’
SFto Tformante.

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados
son suficientes para medir la dimension
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Experto: Ms. Luis Alberto Torres Cabanillas

ESCUELA DE POSTGRADD

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE EL PROCESO DE VENTAS

Observaciones (precisar si hay suficiencia): k//’% ) U, é
o Y i

Opinién de aplicabilidad: Aplicab después de corregir [ ]

No aplicable [ ],
Lus ~0477 4 B acit

Apellidos y nombres del juez validador. Dr/ Mg: DNI: a‘//é&y(é/
Especialidad del validador: 7/ /o 7277 (0 C/ / 47%
07 de //}9'/Odel 2019

1Pertinencia:El item corresponde al concepto tedrico formulado.
?Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o
dimension especifica del constructo

Pertinencia ' [ Relevancia 2 Claridad 3
ARGUMENTO DE VENTAS :
si No | si No Si No
1. ITEM | e P
2. FECHA i e [
3. OFERTAS VENDIDAS & L z/
4. TOTAL DE OFERTAS REGISTRADAS e/ o &7
5. _INDICE DE EFECTIVIDAD DE OFERTAS ol P |
& |
CONSOLIDACION Y CIERRE DE VENTAS
6. ITEM [ P =1
7. FECHA P P el
8. PEDIDOS REGISTRADOS CON ERRORES [P v o |
9. TOTAL PEDIDOS REGISTRADOS v [ 2 |
10. INEFICIENCIA EN EL REGISTRO DE PEDIDOS P - i~ |
i
| |

3Claridad: Se enliende sin dificultad alguna el enunciado del ftem, es

conciso, exaclo y direclo Firma del Experto Informante.

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados
son suficientes para medir la dimension
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Anexo 06: Fichas de Test

FICHA DE REGISTRO - TEST

Investigador Yafiez Romero, Robinson Manuel
Empresa donde se investiga RYSOFT
Direccion MZ "B" LT 20 Asoc. Santa Rosa - Ventanilla
Proceso observador Proceso de Ventas
INDICADOR DESCRIPCION TECNICA UNIDAD DE MEDIDA  INSTRUMENTO FORMULA
. Se evaluard las IEQ =
Indice de . . To
efectividad de ofertas vendidas Fichaje Razén Ficha de IEO = indice de efectividad de ofertas
ofertas sobre el total de observacion OV= Ofertas vendidas
ofertas registradas -
TO=Total de ofertas registradas
item Fecha ov TO IEO
1 01/02/2019 3 8 0.38
02/02/2019 3 7 0.43
3 03/02/2019 2 6 0.33
4 04/02/2019 3 8 0.38
5 05/02/2019 4 8 0.50
6 06/02/2019 3 7 0.43
7 07/02/2019 3 7 0.43
8 08/02/2019 3 8 0.38
9 09/02/2019 3 7 0.43
10 10/02/2019 2 6 0.33
11 11/02/2019 3 8 0.38
12 12/02/2019 4 8 0.50
13 13/02/2019 3 7 0.43
14 14/02/2019 3 7 0.43
15 15/02/2019 4 8 0.50
16 16/02/2019 3 7 0.43
17 17/02/2019 2 6 0.33
18 18/02/2019 3 8 0.38
19 19/02/2019 3 8 0.38
20 20/02/2019 3 7 0.43
21 21/02/2019 3 7 0.43
22 22/02/2019 4 8 0.50
23 23/02/2019 3 7 0.43
24 24/02/2019 3 6 0.50
25 25/02/2019 4 8 0.50
26 26/02/2019 3 8 0.38
27 27/02/2019 4 7 0.57
28 28/02/2019 3 7 0.43
Total 87 204 0.43
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FICHA DE REGISTRO -

TEST

Investigador

Yafiez Romero, Robinson Manuel

Empresa donde se investiga

RYSOFT

Direccion MZ "B" LT 20 Asoc. Santa Rosa - Ventanilla
Proceso observador Proceso de Ventas
INDICADOR DESCRIPCION TECNICA UNIDAD DE MEDIDA  INSTRUMENTO FORMULA
1P PRE
Se evaluara los TPR
Ineficienciaen el pedidos registrados L , Ficha de
) ) con errores entre el Fichaje Razon - IRP =Ineficiencia en el registro de
registro de pedidos ) observacién
total de pedidos pedidos
registrados. PRE=Pedidos registrados con errores.
TPR=Total de pedidos registrados.
item Fecha PRE TPR IRP
1 01/02/2019 5 11 0.45
2 02/02/2019 5 13 0.38
3 03/02/2019 4 8 0.50
4 04/02/2019 4 15 0.27
5 05/02/2019 6 11 0.55
6 06/02/2019 4 13 0.31
7 07/02/2019 5 9.5 0.53
8 08/02/2019 5 15 0.33
9 09/02/2019 4 9.5 0.42
10 10/02/2019 4 11 0.36
11 11/02/2019 6 11 0.55
12 12/02/2019 4 15 0.27
13 13/02/2019 5 9.5 0.53
14 14/02/2019 5 13 0.38
15 15/02/2019 4 11 0.36
16 16/02/2019 4 13 0.31 -
17 17/02/2019 6 8 0.75
18 18/02/2019 4 15 0.27
19 19/02/2019 5 11 0.45
20 20/02/2019 5 13 0.38
21 21/02/2019 4 9.5 0.42
22 22/02/2019 4 15 0.27
23 23/02/2019 6 9.5 0.63
24 24/02/2019 4 11 0.36
25 25/02/2019 4 11 0.36
26 26/02/2019 4 15 0.27
27 27/02/2019 6 9.5 0.63
28 28/02/2019 4 13 0.31
Total 130 329 0.40
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Anexo 07: Fichas de Pretest

FICHA DE REGISTRO - PRETEST

Investigador Yafiez Romero, Robinson Manuel
Empresa donde se investiga RYSOFT
Direccion MZ "B" LT 20 Asoc. Santa Rosa - Ventanilla
Proceso observador Proceso de Ventas
INDICADOR DESCRIPCION TECNICA UNIDAD DE MEDIDA  INSTRUMENTO FORMULA

ov

oo Se evaluard las IEQ = —

Indice de . . To

efectividad de ofertas vendidas Fichaje Razén Ficha de IEO = indice de efectividad de ofertas
ofertas sobre el total de observacién OV= Ofertas vendidas
ofertas registradas -
TO=Total de ofertas registradas
item Fecha ov TO IEO
1 01/03/2019 4 8 0.50
2 02/03/2019 4 7 0.57
3 03/03/2019 3 6 0.50
4 04/03/2019 4 8 0.50
5 05/03/2019 5 8 0.63
6 06/03/2019 4 7 0.57
7 07/03/2019 4 7 0.57
8 08/03/2019 4 8 0.50
9 09/03/2019 4 7 0.57
10 10/03/2019 3 6 0.50
11 11/03/2019 4 8 0.50
12 12/03/2019 5 8 0.63
13 13/03/2019 4 7 0.57
14 14/03/2019 4 7 0.57
15 15/03/2019 5 8 0.63
16 16/03/2019 4 7 0.57
17 17/03/2019 3 6 0.50
18 18/03/2019 4 8 0.50
19 19/03/2019 4 8 0.50
20 20/03/2019 4 7 0.57
21 21/03/2019 4 7 0.57
22 22/03/2019 5 8 0.63
23 23/03/2019 4 7 0.57 -

24 24/03/2019 4 6 0.67
25 25/03/2019 5 8 0.63
26 26/03/2019 4 8 0.50
27 27/03/2019 5 7 0.71
28 28/03/2019 4 7 0.57
Total 115 204 0.56
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Investigador

FICHA DE REGISTRO - PRETEST

Yafiez Romero, Robinson Manuel

Empresa donde se investiga

RYSOFT

Direccion MZ "B" LT 20 Asoc. Santa Rosa - Ventanilla
Proceso observador Proceso de Ventas
INDICADOR DESCRIPCION TECNICA UNIDAD DE MEDIDA  INSTRUMENTO FORMULA
1P PRE
Se evaluard los TPR
Ineficienciaen el pedidos registrados . ) Ficha de
) ) con errores entre el Fichaje Razén » IRP = Ineficiencia en el registro de
registro de pedidos . observacion
total de pedidos pedidos
registrados. PRE= Pedidos registrados con errores.
TPR=Total de pedidos registrados.
item Fecha PRE TPR IRP
1 01/03/2019 6 11 0.55
2 02/03/2019 6 13 0.46
3 03/03/2019 5 8 0.63
4 04/03/2019 5 15 0.33
5 05/03/2019 7 11 0.64
6 06/03/2019 5 13 0.38
7 07/03/2019 6 9.5 0.63
8 08/03/2019 6 15 0.40
9 09/03/2019 5 9.5 0.53
10 10/03/2019 5 11 0.45
11 11/03/2019 7 11 0.64
12 12/03/2019 5 15 0.33
13 13/03/2019 6 9.5 0.63
14 14/03/2019 6 13 0.46
15 15/03/2019 5 11 0.45
16 16/03/2019 5 13 0.38
17 17/03/2019 7 8 0.88
18 18/03/2019 5 15 0.33 -
19 19/03/2019 6 11 0.55
20 20/03/2019 6 13 0.46
21 21/03/2019 5 9.5 0.53
22 22/03/2019 5 15 0.33
23 23/03/2019 7 9.5 0.74
24 24/03/2019 5 11 0.45
25 25/03/2019 5 11 0.45
26 26/03/2019 5 15 0.33
27 27/03/2019 7 9.5 0.74
28 28/03/2019 5 13 0.38
Total 158 329 0.48

55



Anexo 08: Fichas de Postest

FICHA DE REGISTRO - POSTEST

Investigador

Yafiez Romero, Robinson Manuel

Empresa donde se investiga

RYSOFT

Direccion

MZ "B" LT 20 Asoc. Santa Rosa - Ventanilla

Proceso observador

Proceso de Ventas

INDICADOR DESCRIPCION TECNICA UNIDAD DE MEDIDA  INSTRUMENTO FORMULA

ov

Lo Se evaluard las IEQ = —

Indice de ) . To

efectividad de ofertas vendidas Fichaje Razén Ficha de IEO = Indice de efectividad de ofertas
ofertas sobre el total de observaciéon OV= Ofertas vendidas
ofertas registradas i
TO=Total de ofertas registradas
item Fecha ov TO IEO
1 01/06/2019 6 8 0.75
2 02/06/2019 6 7 0.86
3 03/06/2019 5 6 0.83
4 04/06/2019 6 8 0.75
5 05/06/2019 7 8 0.88
6 06/06/2019 6 7 0.86
7 07/06/2019 6 7 0.86
8 08/06/2019 6 8 0.75
9 09/06/2019 6 7 0.86
10 10/06/2019 5 6 0.83
11 11/06/2019 6 8 0.75
12 12/06/2019 7 8 0.88
13 13/06/2019 6 7 0.86
14 14/06/2019 6 7 0.86
15 15/06/2019 7 8 0.88
16 16/06/2019 6 7 0.86
17 17/06/2019 5 6 0.83
18 18/06/2019 6 8 0.75
19 19/06/2019 6 8 0.75
20 20/06/2019 6 7 0.86
21 21/06/2019 6 7 0.86
22 22/06/2019 7 8 0.88
23 23/06/2019 6 7 0.86 =

24 24/06/2019 6 6 1.00
25 25/06/2019 7 8 0.88
26 26/06/2019 6 8 0.75
27 27/06/2019 7 7 1.00
28 28/06/2019 6 7 0.86
Total 171 204 0.84
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FICHA DE REGISTRO - POSTEST

Investigador Yafiez Romero, Robinson Manuel
Empresa donde se investiga RYSOFT
Direccion MZ "B" LT 20 Asoc. Santa Rosa - Ventanilla
Proceso observador Proceso de Ventas
INDICADOR DESCRIPCION TECNICA UNIDAD DE MEDIDA  INSTRUMENTO FORMULA
PRE
Se evaluara los IRP = —
i ) TPR
. pedidos registrados X
Ineficienciaenel | Fichaie Razén Ficha de IRP = Ineficiencia en el registro de
registro de pedidos con errores t?ntre € ! observacién pedidos
total de pedidos
. PRE= Pedidos registrados con errores.
registrados.
TPR=Total de pedidos registrados.
item Fecha PRE TPR IRP
1 01/06/2019 3 11 0.27
02/06/2019 4 13 0.31
3 03/06/2019 2 8 0.25
4 04/06/2019 3 15 0.20
5 05/06/2019 4 11 0.36
6 06/06/2019 3 13 0.23
7 07/06/2019 3 10 0.32
8 08/06/2019 4 15 0.27
9 09/06/2019 2 10 0.21
10 10/06/2019 3 11 0.27
11 11/06/2019 4 11 0.36
12 12/06/2019 3 15 0.20
13 13/06/2019 3 10 0.32
14 14/06/2019 4 13 0.31
15 15/06/2019 2 11 0.18
16 16/06/2019 3 13 0.23
17 17/06/2019 4 8 0.50
18 18/06/2019 3 15 0.20
19 19/06/2019 3 11 0.27
20 20/06/2019 4 13 0.31
21 21/06/2019 2 10 0.21
22 22/06/2019 3 15 0.20 -
23 23/06/2019 4 10 0.42
24 24/06/2019 3 11 0.27
25 25/06/2019 2 11 0.18
26 26/06/2019 3 15 0.20
27 27/06/2019 4 10 0.42
28 28/06/2019 3 13 0.23
Total 88 329 0.27
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Anexo 09: Carta de conformidad

*Afo de la Lucha cantra la Comupcién y I Impunidad™

Lirna, 01 de Aposto de 2018

CARTA DE CONFORMIDAD

De nuesira consideracian:

Far la presenie, en mi calidad de Gerenie General de la empresa Rysoft
con RUC: 10720418201, cerifico que el Ing. Yanez Romearo, Robinson Manws|
estudiante de la Maestria en Ingeniena de Sistemas con mencion en Tecnologias
de la Informacion de la Universidad César Vallejo, identificedo con DI
TA041580, desamolld & implementd un proyecio de tesis demominado “E-
Commerce para las ventas de productos informaticos en la empresa
Rysoft.”. Se cormobora la informacidn utilizada v el uso del software en mencicn.

Zin ofro particular y agradeciendo de anfemanc por la atencidn prestada,

me despido.

Atentaments,
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Anexo 10: Metodologia de desarrollo de software ICONIX

1. Requerimientos del E-Commerce:

Requerimientos Funcionales:

El aplicativo mévil debe mostrar una pantalla de inicio

El aplicativo mévil debe mostrar las categorias de productos

El aplicativo movil debe mostrar los productos de acuerdo a una categoria

El aplicativo movil debe permitir seleccionar la cantidad a comprar de determinado

producto

El aplicativo movil debe mostrar el detalle del pedido

El aplicativo mévil debe mostrar la opcidn de ingreso (Cliente o Visitante)

El aplicativo mévil debe permitir el acceso al cliente a través de su email y contraseiia.

El aplicativo mévil debe permitir recuperar la contrasefia del cliente, enviandole un

correo electrénico.

El aplicativo debe permitir el registro del visitante como un nuevo cliente.

El aplicativo debe permitir adjuntar el comprobante de pago del pedido solicitado.
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e El aplicativo movil debe tener la opcidon de visualizar las cuentas bancarias de la

empresa.

e El aplicativo movil debe permitir cancelar el pedido.

e El aplicativo mavil debe permitir finalizar la compra, enviando una confirmacién por

correo electrénico.

Requerimientos No Funcionales:

El aplicativo movil debe estar desarrollado bajo plataforma Android.

e El aplicativo movil debe permitir trabajar con todas las versiones de Android

e El aplicativo mdvil debe conectarse con base de datos MySQL.

e El aplicativo movil debe hacer la conexién de Android a MySQL por medio del lenguaje

PHP.

e El aplicativo movil debe estar publicado en Google Play.
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2.

Prototipos del E-Commerce

Rysoft | ECOMCERCE

Figura 03. Inicio del APP. Fuente: Elaboracién propia
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—eeTo ABC 1151 AM

Categorias

Laptos s
use a
Cables s
Celulares ﬁﬁ

Figura 04. Categorias de productos. Fuente: Elaboracion propia

*e8co ABC

Categorias

Laptos

Cables

Celulares

Figura 05. Productos. Fuente: Elaboracion propia
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-eeco ABC 151 AM

Categorias / Productos

Laptos HP

Laptos LENOVO

Cantidad

slel

| Cancelar ] | Agregar ]

Figura 06. Agregar Cantidad. Fuente: Elaboracidn propia

8800 ABC 1151 AM

Carrite de Compra

LAPTOP HP Cant: 2 Total: S/ 5000

LAPTOP SONY cant 1 Total S/ 2300

AGREGAR PRODUCTO ]

CONTINUAR >> ] |

Figura 07. Detalle del pedido. Fuente: Elaboracion propia
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1151 AM

Figura 08. Opcion de Ingreso. Fuente: Elaboraciéon propia

-eeo0 ABC 1151 AM

Login de Cliente

Iﬂgresor Email

mgresor Contrasefia

INGRESAR >>

<< ATRAS
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Figura 09. Ingreso de cliente. Fuente: Elaboracién propia

8800 ABC 1151 AM

Registro de Visitante

Ingresar Nembres

]
Iﬂgresar Apellido Paterno I
]

Ingresar Apellide Materno

DNI ~TI#]

N® Documento

I Ingresar celular

|
]
| ingresar Email |
]
]

Iﬂgresor Direccién

Iﬂgresar Contrasefia

| REGISTRARSE >> I
| << ATRAS I

Figura 10. Registro de visitante. Fuente: Elaboracién propia

800 ABC 1151 AM

Detalle de Compra

Estimado(a) cliente: Robinson Yafiez
Total

Pagar: S/ 5250

Iﬂrecc ibn entrega

Q Contra Entrega

O Deposito

Q Aduntar Voucher

| COMPRAR AHORA |

| CANGELAR

Figura 11. Finalizar pedido. Fuente: Elaboracién propia



3. Diagrama de caso de uso general

Visitante Registrar_Cliente

N
(from Actores)
<<include>>
_ e —— J \

S 7 N - <<extend>>
i/ Eligir_Categoria Elegir_Producto !

. <<inclugé>>
Cliente S <<include>> i ‘

(from Actores) / S / < '
h <<extend>>
Ingresar_Cantidad " Finalizar_Pedido Adjuntar_Comprobante
,,,,,,<“<”'é><tend>>

<<extend>>
— — ={

e

Recuperar_Contrasefia Autentificar_Cliente

Figura 12. Diagrama de caso de uso general. Fuente: Elaboracidn propia

4. Actores del sistema

) Es el que realiza el pedido,
O eligiendo la categoria,
producto. Previo a su
autentificacion como cliente.

Cliente

(from Actores)

- Es el que elige la categoria,
N\ pedido. Luego se registra
como cliente para realizar su
pedido
Visitante

(from Actores)

Figura 13. Actores del sistema. Fuente: Elaboracién propia



5. Diagrama de Robustez

(from Actores)

b |_Categorias

K C_Consultar_Categoria

Visitante

(from Actores)

E_Categoria

Figura 14. Elegir Categoria. Fuente: Elaboracién propia

-5

Z\

Cliente

(from Actores)

i/ |_Productos

Visitante

C_Consultar_Producto

(from Actores)

O O

E_Producto

Figura 15. Elegir Producto. Fuente: Elaboracién propia

Cliente

|_Ingeso_Cantidad C_Registrar_Cantidad

(from Actores)

00 —C

E_Venta Detalle

Figura 16. Ingresar Cantidad. Fuente: Elaboracién propia
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Visitante I_Registro_Cliente C_Registrar_Cliente E_Cliente

(from Actores)

Figura 17. Registrar Cliente. Fuente: Elaboracidén propia

—0—0 0

Cliente

I_Ingreso_Cliente C_Autentificar_Cliente E_Cliente
(from Actores)

Figura 18. Autentificar Cliente. Fuente: Elaboracién propia

00 O

Cliente |_Ingreso_Cliente E_Cliente

C_Consultar_Contrasefia
(from Actores)

Figura 19. Recuperar Contrasefia. Fuente: Elaboracion propia

|_Finalizar_Pedido C_Adjuntar_Comprobante
(from Actores)

Figura 20. Adjuntar Comprobante. Fuente: Elaboracidn propia

oG W

Cliente |_Finalizar_Pedido C_Finalizar_Pedido E_Venta

(from Actores)

Figura 21: Finalizar Pedido Fuente: Elaboracidn propia
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6. Diagrama de Secuencia

: Cliente . |_Categorias

- ) : .
C_Consultar_Categoria _ E_Categoria

1: Seleccion categoria

2: Envia categoria a consultar

| 3: Consulta datos de categoria
4: Muestra productos relacionados a la categoria |

U 3 D

Figura 22: Elegir Categoria Fuente: Elaboracién propia

A O O @)

: Cliente : |_Productos o : E_Producto
C_Consultar_Producto
1: Selecciona producto

2: Envia producto a consultar

3: Consulta datos de producto

4: Muestra opcién para elegir cantidad

Figura 23: Elegir Producto Fuente: Elaboracion propia
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A O O @)

1: Selecciona cantidad

] i

2: Envia cantidad

U /U 3: Registra cantidad
] il

4: Muestra lista de detalle de pedido

: Cliente . | Ingeso_Cantidad : C_Registrar_Cantidad : E_Venta Detalle

Figura 24: Ingresar Cantidad. Fuente: Elaboracion propia

A~ O O Q)

: Visitante : | Regqistro_Cliente : C_Registrar_Cliente . E_Cliente

1: Ingresa datos del cliente

1 |
I

2: Envia datos del cliente

3: Registra datos del cliente

| il

4: Muestra mensaje de registro exitoso

Figura 25: Registrar Cliente. Fuente: Elaboracién propia
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1: Ingresa correo y contrasefia

] ]

2: Envia dataos de acceso

A FO O O

: Cliente . I_Ingreso_Cliente _ C_Autentificar_Cliente : E_Cliente

|

H 3: Consulta datos de acceso

| |

4: Muestra mensaje de ingreso correcto

Figura 26: Autentificar Cliente. Fuente: Elaboracién propia

1: Selecciona boton recuperar contrasefia

] Il

A -O O @)

: Cliente : | Ingreso_Cliente

e . E_Cliente
C_Consultar_Contrasefia

2: Envia dato a consultar

4: Muestra mensaje de envio de contrasefia al correo

| 3: Consulta contrasefia

] il

Figura 27: Recuperar Contrasefia. Fuente: Elaboracion propia
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¢ O O O

. : |_Finalizar_Pedido - : E_Venta
: Cliente C_Adjuntar_Comprobante

1: Selecciona adjuntar comprobante

| il

2: Envia imagen de comprobante

I |

3: Registrar imagen de comprobante

I I

4: Muestra comprobante adjuntado

Figura 28: Adjuntar Comprobante. Fuente: Elaboracidn propia

O O @,

- Cliente . |_Finalizar_Pedido : C_Finalizar Pedido : E_Venta

1: Selecciona boton finalizar pedido

U U 2: Envia datos del pedido

D ﬂ: Actualiza estado del pedido

4: Muestra mensaje de pedido exitoso y envia correo

| |

Figura 29: Finalizar Pedido. Fuente: Elaboracidn propia
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7. Diagrama de Colaboracion

1: Seleccion categoria

\ .
ﬂ . |_Categorias
\
N

4: Muestra productos relac\gr}@dos a la categoria

2: Envia

aiﬁm’a a consultar
\

\

\

O

3: Consulta datos de categoria
: E_Categoria : C_Consultar_Categoria

Figura 30: Elegir Categoria. Fuente: Elaboracion propia

1: Selecciona producto

: |_Productos

2: Envia r&xucto a consultar

4: Muestra opcion paﬁg legir cantidad

<—
3: Consulta datos de producto
: E_Producto : C_Consultar_Producto

Figura 31: Elegir Producto. Fuente: Elaboracion propia
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1: Selecciona cantidad

/? - i :
: I_Ingeso_CaM

m@:antidad
A\

4: Muestra lista de detalle de pedido

-
A S
~

3: Registra cantidad
: E_Venta_Detalle : C_Registrar_Cantidad

Figura 32: Ingresar Cantidad. Fuente: Elaboracién propia

1: Ingresa datos del cliente
—

\
: Visitante . |_Registro_Cliente

%;\ 2: En 3§tos del cliente

4: Muestra mensaje de régistro exitoso

\

3: Registra datos del cliente
: E_Cliente : C_Registrar_Cliente

Figura 32: Registrar Cliente. Fuente: Elaboracién propia
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1. Ingresa correo y contrasefia
( \ N

\
- Cliente : I_Ingreso_é’@nte
\
N
4: Muestra mensaje de iﬁgreso correcto
\
\
\
S S
3: Consulta datos de acceso
: E Cliente : C_Autentificar_Cliente

Figura 33: Autentificar Cliente. Fuente: Elaboracién propia

1. Selecciona boton recuperar contrasefi

,\,

——
\ .
: |_Ingreso_Cliente
: Clien&e - - .
: af% a consultar
N A\

4: Muestra mensaje de envio de {:ontraseﬁa al correo

\

\

3: Consulta contrasefia
: E_Cliente : C_Consultar_Contrasefia

Figura 34: Recuperar Contrasefia. Fuente: Elaboracion propia
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1: Selecciona adjuntar comprobante
( —
\ S 1 Einali ;
: Clien¥§ : I_Fmahzar_Redldo
i\ 2. Envia ir%gg n de comprobante
N \
4: Muestra comprob\a\tr\n\e adjuntado \
\ \
\
\ \
\
<77
- Registrar imagen de comprobante
- E_Venta . C_Adjuntar_Comprobante

Figura 35: Adjuntar Comprobante. Fuente: Elaboracidn propia

. 1: Selecciona boton finalizar pedido

L ——
\
: CIieA@e . |_Finalizar_Redido
\ 2:E tos del pedid
. En os del pedido
N\ a&

4: Muestra mensaje de pedido exitoso y envia correo
\

\
\
\
\
@ @

3: Actualiza estado del pedido
. E_Venta : C_Finalizar_Pedido

Figura 36: Finalizar Pedido. Fuente: Elaboracidn propia
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8. Modelo conceptual

tipo_documento

comprobante
1|
| despacho |
| Loy L]
| | |
| | |
1 | |
= IazaEEt
_______ I
I ik
I I |
I I |
vl ol |
1 L L |
venta e + 1
. : LY
1 .‘I i | personal
_________ J I
F———
|
v
L
wenta_detalle
e !— ——————————————— 1—[
pmﬂumn
-
|
I |
I
i I
l
marca |

cuenta
7
|
|
|
|
camga
T
|
N R R EESESEEBEEEEE
1
categoria
1
|
______________ =
|
1]
1
T
|
|
|
—————————— =

modelo

Figura 37: Modelo Conceptual de BD. Fuente: Elaboracién propia
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9. Modelo de Base de Datos

tipo_documento
1
1

.
1%
|

cliente

Figura 38: Modelo Légico de BD. Fuente: Elaboracién propia
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—
L
A
:l diente
id_cliente INT(10)

act_diente INT(1)

] tipo_documento
id_tpa_documento INT(10)

> id_camprobante INT(10)

> nom_tipo_documento VARCHAR(100)

> act_tipo_documento INT(Z)

#id_tipo_documento INT(10)
nom _cliente VARCHAR{100)
ape_pat_dliente VARCHAR(100)
ape_mat_diente V ARCHAR(100)
num _doc_clente VARCHAR(11)
cel_cliente VARCHAR(S)
email_diente VARCHAR(50)
dir_cliente LONGTEXT

> pass_cliente VARCHAR(50)

] comprobante v
id_comprobante INT(10)

> nom_com probante VARCHAR(100)

» serie_comprobante VARCHAR(S)

] cuenta v
despacho v
 num _comprabantz INT(7) :'d p "“h e d_cuenta INT(10)
id_despacho
> act_comprobante INT (1) i id_personal INT(i0)
id_venta INT(10)
» banc_cuenta Y ARCHAR(100)
> @ id_personal INT(10)
> num _cuenta VARCHAR(100)
Eh > det_despacho LONGTEXT
T foc ho DATE > act_cuenta INT(1)
| - despacho
v } har_despacho TIME
R act_despacho INT(1) >
I ¥
| > |
L I
A ¥ ¥ |
] venta v I I J|
> id_venta INT{10) | ____. r
#id_cliente NT(10) i | }
|
¥ id_personal INT(10) | 1 |
»id_despachador INT(10) I 9 -;l * =  cargo
% id_comprobante INT{10) T dlll!sll ; id_cargo INT(10)
id_personal INT(10] >
i _comp._venta VARCHAR(SD) dJ (10) nom_cargo YARCHAR(100)
@id_cargo INT(10) >
|——— —I<] ¥ met_venta V ARCHAR{ 100) i (I ) opc_rev_cargo INT(1)
nom_personal VARCHAR(100 >
| 5 vou_vents LONGTEXT _p ‘ (100) opc_des_cargo INT(1)
ape_pat_personal VARCHAR(100 >
} fer venta DATE pe_pat_ps (100) opc_anu_cargo INT(1)
— ape_mat_personal VARCHAR(100 >
| hor_venta TIME ] ‘ pe_mat_p (100) opc2_cargo INT(1)
} i o v LONGTERT | dni_personal ¥ ARCHAR(E) e > 0pe3_cargo INT(1)
- R pi——
] act_venta INT() cel_personal VARCHAR(S)  oped._cargs TNT(1)
email_persondl VARCHAR(S0) > opes_cargo INT(1)
- dir_personal LONGTEXT > ope6_cargo INT(1)
. > usu_personal VARCHAR(50) > 0pc7_cargo INT(1)
i > pass_personal VARCHAR(50) act_cargo INT(1)
== act_personal INT(1)
L
A
>
_] venta_detalle v
id_venta_detalle INT (10)
@ id_venta INT (10)
@ id_producto INT(10) ] producto .
cant_venta_detalle INT(5) = Pl—————— 1 id_producto INT(10) = -
i categoria
prec_venta_detalle FLOAT(10,2) : @id_categoria INT(10) ;
id_categoria INT(10
act_venta_detalle INT(1) | @id_marca INT(10) _cateq: (10)
L A $id_models INT(10) | @mom_categona VARCHAR(100)
> nom_producto VARCHAR{100) } act_categoria INT(1)
prec_ant_producto FLOAT(10,2) Bl—-
prec_act products FLOAT(10,2) =
R g  foto_producto LONGTEXT
} desc_producto LOMGTEXT
| act_producto INT(1)
|
| >
*
j marca A
id_marca INT(10) -
nom_m arca VARCH AR(100)
act_marca INT(1) ~J modelo r
id_modelo INT(10)
> nom_m adelo VARCHAR{100)
act_modelo INT(1)
>

Figura 39: Modelo Fisico de BD. Fuente: Elaboracion propia
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10. Pantallas Finales del E-Commerce

Rysoft | Tienda

‘Rysoft

Tecnologia

Figura 40. Inicio del APP. Fuente: Elaboracién propia
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546 @Y & 0= 4100% 8

Rysoft | Tienda

ADAPTADORES

CABLES

CARGADORES

COOLERS

MOUSE

OFERTAS

P
=W
@
-
i
)
v

| -t TCAI ARNC |

« 9 O # 0O

Figura 41. Categorias de productos. Fuente: Elaboracién propia

5:46 B B 0 ¥ Ol 100% 8

Rysoft | Tienda

> PCHP CORE 5/,
-gls 3.20GHZ - 1000.0
312GB HD -
8GB RAM

ESTADO (8/10)<br>
MARCA HP<br>
PROCESADOR CORE 15
3.20 GHz<br>

312GB DISCO
DURO<br>

8GB RAM<br>
WINDOWS 7 64 BITS

Figura 42. Productos. Fuente: Elaboracion propia



Seleccionar cantidad

= MOUSE 5/.20.0
‘ LOGITECH
M90 DARK

USB BLACK

CANCEL  AGREGAR

Figura 43. Agregar Cantidad. Fuente: Elaboracidon propia

Rysoft | Tienda

MOUSE LOGITECH Cta"t"
M90 DARK USB Prec: §/.20.0
BLACK §/.20.0

CARGADOR Gtz
LAPTOP HP 19y  Prec:8/.850
47A $/.190.0

<< AGREGAR PRODUCTO

CONTINUAR >>

= J O ar O

Figura 44. Detalle del pedido. Fuente: Elaboracion propia
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546 B g & O®,0100%08

Rysoft | Tienda

Soy
Cliente

- @8
, Visitante

=< VER DETALLE

d O ar ]

Figura 45. Opcion de Ingreso. Fuente: Elaboracién propia

5:46 @ E ) & 0 i100% &

Rysoft | Tienda

Ingresar Email y
Contrasefia

ingresar email

Ingresar contrasefia

INGRESAR Y CONTINUAR >>

<< RECUPERAR CONTRASERA >>

Figura 46. Ingreso de cliente. Fuente: Elaboracién propia



S mE OF 10040

Rysoft | Tienda

Registro de Nuevo Cliente

Ingresar nombres

Apellido paterno Apellido materno

Al - Nro

Ingresar celular

Ingresar email

Ingresar contrasefia

> B .
Ingresar direccién

REGISTRAR Y CONTINUAR >>

<< ATRAS

< (0] ar O

Figura 47. Registro de visitante. Fuente: Elaboracién propia

547 WM (g ¥

Rysoft | Tienda

Total a pagar:

S/ 210.0
® o

ADJUNTAR CUENTAS
VOUCHER BANCARIAS

* Si no adjunta ningun voucher, el pago sera al momento
de la entrega.

<< FINALIZAR COMPRA >>

- J ©) ar O

Figura 48. Finalizar pedido. Fuente: Elaboracidn propia
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