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Resumen

La presente investigacion se realizd con el objetivo de mejorar la Gestion de
Promociones al cliente de la empresa Servicentro Ramirez S.A.C, mediante la
implementacion de un Sistema Web-Mdvil, donde se utilizé el framework React-
Native para el desarrollo de la aplicacion movil de manera que nos permita crear
una aplicacién movil real, se siguié el proceso segun la Metodologia de Desarrollo
RUP. EIl tipo de investigacion es Pre-Experimental donde para el recojo de
informacion de los indicadores se aplicaron encuestas tanto al cliente como al
personal de las areas involucradas de la empresa y hojas de trabajo, se tom6 como
muestra a un total de 80 clientes y 15 trabajadores de la empresa. Segun los datos
analizados se concluy6é que el Sistema Web-Movil mejord significativamente la

Gestidn de Promociones al cliente de la empresa Servicentro Ramirez S.A.C.

Palabras clave: Sistema Web-Movil, Gestion de Promociones, Metodologia RUP,

React-Native.
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Abstract

This research was carried out with the objective of improving the Management of
Promotions for the client of the company Servicentro Ramirez S.A.C, through the
implementation of a Web-Mobile System, where the React-Native framework was
used for the development of the mobile application in a way that allows the creation
of a real mobile application. The process was followed according to the RUP
Development Methodology. The type of research is Pre-Experimental, for the
collection of information indicators were applied, both customer and staff surveys of
the areas involved in the company and worksheets, taking a sample of a total of 80
customers and 15 employees of the company. According to the data analyzed, it
was concluded that the Web-Mobile System significantly improved, by 69.2%, the

Management of Promotions to the client of Servicentro Ramirez S.A.C.

Keywords: Web-Mobile System, Management of Promotions, RUP Methodology,
React-Native.
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I. INTRODUCCION

La tecnologia actualmente est4 aportando un alto nivel de competitividad a las
empresas de los diferentes sectores, por eso algunas de ellas han optado por
modernizar o dinamizar sus procesos. La integracion de los Sistemas de
informacion no solo ha ayudado a que las empresas mejores y agilicen sus
procesos, sino también, a que puedan tener una mejor comunicacion con sus

clientes.

En el Perd, el mercado de las aplicaciones moviles crece un 80 % afo, segun la
Oficina Comercial del Peri en Whashington, que recomendd6 desarrollar una
estrategia que cumpla con las necesidades del usuario. Estas aplicaciones, segun
Telefénica del Perd, mejoran los procesos de los negocios, ya que se logra un
crecimiento del 63% en rendimiento del personal, 50% en la satisfaccion del cliente,

y 13 % en ventas.

Las aplicaciones moéviles estdn para diferentes tipos de empresa, desde
microempresas hasta grandes empresas. El nimero de usuarios moviles esta
creciendo considerablemente, y son millones de personas que navegan por internet
para realizar diversas actividades por medio de sus moviles, descargando
aplicaciones para responder a una necesidad, por eso debemos concluir que el

marketing mévil esta adquiriendo mucha importancia.

La empresa Servicentro Ramirez S.A.C. se concentra en la venta y reparto de
hidrocarburos liquidos y gas licuado de petréleo (GLP) al por menor, teniendo como
ubicacion gerencial y sede en el Ovalo Mochica, ya que es desde ahi donde estéa la
parte administrativa y Gerencia, la jurisdiccion en el rubro de la venta de estos
productos es dura, ya que en cada esquina hay surtidores de combustible con
precios que varian, aqui es donde entra a tallar el tema de gestion de promociones,
cada vez mas dado las promociones que ofrecen las empresas, es asi que es
necesario realizar una estrategia para poder dar a conocer y fidelizar al cliente. En
Servicentro Ramirez existen promociones para todo tipo de clientes, pero el
problema es que no existe conocimiento por parte de la poblacion, como también
se pudo observar que el proceso de consulta de las promociones es tedioso y

complicado para el cliente, debido a que el proceso es manual y los clientes asi no



se animan a preguntar sobre las promociones y no hay un control adecuado de las

distintas promociones que la empresa ofrece.

Por eso he considerado los siguientes problemas:

PO1: Demora en el registro de acceso a las promociones por parte de los clientes.
P02: Lento proceso de consulta de promociones de clientes.

P03: Existe demora en el proceso de publicacion de Promociones.

PO04: Insatisfaccion de los clientes para el acceso a las diferentes promociones.
PO5: Insatisfaccidon del personal respecto a las promociones de clientes.

Viendo las necesidades de la empresa, se ha propuesto implementar “Sistema web-
movil para mejorar la gestion de promociones al cliente para Servicentro Ramirez
S.AC".
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ll. MARCO TEORICO.

Internacionalmente, encontramos a (Martinez, 2014), en cuya tesis titulada “Plan
de Marketing Digital para PYME” plantea las diferencias entre la difusion de la
publicidad tradicional frente a la digital, demostrando que aplicar el desarrollo de un
sitio web es una decision acertada para luego poder realizar anuncios con Google
Adwords. Concluyendo que, el usar diferentes herramientas digitales logra

posicionamiento y aumento en las ventas.

Por otra parte, (Carrera, 2015) en su tesis titulada “Desarrollo de aplicacion WEB
y moévil para la empresa de Star Cines”, el autor plantea un sistema WEB y movil
para la empresa Star Cines que permita exponer su informacién de servicio y
productos a sus clientes. De esta manera, la presente tesis ayudo a tomar en cuenta
las necesidades del cliente, y como funciona las promociones en el Sistema y poder

mostrar la informacion de la empresa.

Nacionalmente, (Balarezo, 2012) en su tesis titulada “Desarrollo de un sistema de
Informacién de Registro de pedidos para Ventas usando dispositivos moviles”, el
autor basa su estudio en la implantacion de un software de registro de pedidos para
la venta usando una aplicacion moévil, guardando informacién de clientes y
productos de manera eficaz y que nos brinde reportes para la toma de decisiones,
tablero de controles, etc. Esto nos permitié tener una vision de la metodologia RUP
lo cual nos sirve, ya que se utilizara esta metodologia como una herramienta para
poder desarrollar el sistema y la aplicacion Movil. Ademas (Aguilera, 2013), en su
investigacion “Analisis, Disefio e Implementacion de un Sistema Web B2C
Multiempresa”, desarrolla una Web, donde diferentes empresas, pequefas a
medianas; donde puedan vender sus productos y también publicitar sus sucursales.
Donde comprobaron que la solucibn web es viable técnicamente vy
econdmicamente. Asi, podemos rescatar que, es muy importante el analisis y el
disefio de nuestra aplicacion movil sirva para la poder publicitar sus diferentes

promociones de la empresa Servicentro Ramirez.

En el panorama local (Rodriguez, 2016), en su tesis titulada, “Sistema de
Informacion WEB y Movil para mejorar la gestion del Parque Moévil de Red en

Telefénica del Peru”, plantea un Sistema de informacion web y movil que ayudo a
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poder estructurar y llevar un control del flujo de informacion de sus diferentes
operaciones usando la metodologia agil SCRUM. La finalidad al implementar el
sistema es generar un adecuado y eficaz desempefio en los procesos del area
Torre de Control Vehicular en cuanto a la realizacion de sus procesos de forma
automatica. La presente tesis nos ayudo a obtener informacion sobre las diferentes

herramientas que podemos usar para nuestro sistema WEB y movil.

Finalmente, (Mercado, 2015) en su investigacion titulada: “Sistema de Informacion
de Servicios Vehiculares Via WEB y Movil para mejorar la Atencion al Cliente en la
Empresa de Transporte ALCOVI S.A.C”, tuvo como intencion mejorar el interés de
los clientes, por medio de entrevistas y encuestas de la empresa de Transporte,
donde se realiz6 con la evaluacion t Student, y se aplicara la metodologia de
desarrollo XP. El sistema nos dio a conocer que existe una mejora en darles a saber
sobre los servicios que puede ofrecer la empresa. Lleg6 a la conclusion, que, al
haber implementado el Sistema, se logré incrementar significativamente el
porcentaje de satisfaccion en atencién del cliente. El trabajo de Investigacién nos
proporcioné una vision con la prueba t-student y sirvié para poder realizar nuestro

sistema, ayudando a la empresa a mostrar las distintas promociones que ofrece.

En relevancia para la presente investigacion encontramos las siguientes teorias

relacionadas al tema:

Iniciamos por el sistema web, definido como toda aplicacion que esta creada e
instalados en un servidor en internet y que es accedida via WEB, los sistemas
WEBS se pueden usar en diferentes navegadores WEB como Chrome, Firefox,
Opera, etc. Existen diferencias con otros tipos de sistemas, los sistemas WEBs
trabajan con una base de datos que nos permiten que la informacion se vea y se

procese de una manera dindmica para el usuario. (Baeg, 2012).

Adicionalmente, encontramos los lenguajes de Programacién utilizados, tales
como: Javascript: Es un lenguaje de guion del lado del cliente, es decir, permite que
el desarrollador realice 6rdenes en las paginas WEB y el cliente lo pueda visualizar
en un navegador WEB. Javascript no se considera con una version “ligera” de Java,
a pesar de tener sintaxis similares. (Troy Dimes, 2015) . Ademas, Python: es un

lenguaje que esta preparado para hacer diferentes tipos de programas, ya que es
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un lenguaje scripting independiente, es decir que es generalmente interpretado, por
€S0 no es necesario compilar el codigo fuente para poder ejecutarlo. (Alvarez,
2003).

También encontramos metodologias de desarrollo de software, definidas por.
(Vasquez, 2016) como la estructura del sistema, realizar diversas herramientas y
técnicas para el desarrollo del programa informatico. Ese necesario identificar la
metodologia apta para el disefio del software. Por ejemplo, el RATIONAL UNIFIED
PROCESS (RUP), es una metodologia orientada a objetos que brinda buenas
practicas para aspectos y faces del desarrollo del software. RUP nos da cuatro
fases de desarrollo, de las cuales estdn organizadas en varias iteraciones
separadas que satisfacen criterios definidos antes de seguir con la préxima fase.
(Martinez, y otros, 2011). El proceso se compone de 4 etapas: Inicio, elaboracion,

construccion y transicion

llustracion 1: Fases de Desarrollo RUP

Fases

\ Flujos de Trabajo de Procesos Inicio  Elaboracion Construccion Transicién

Modelacion de Negocios ’m\

Requerimientos : :

Analisis y Diseno 3 : :
Implementacion / -

Prucba = T

Desarrollo _‘f/"'*” 522

Flujos de Trabajo de Soporte

Contenido

Admin. Configuracion
Administracion ;
Ambiente ]

r R 1 1
Ite:,r:f-r.{r:jwl Iter I Iter I fter | Iter Iter Iter I iter
Prelimanar #1 #2 #n | #oel | #ne2 #m | #m+l

Iteraciones

Fuente: (Martinez, y otros, 2011)

Por otra parte, (Araque, 2017) SCRUM es una metodologia que principalmente gira
entorno a la flexibilidad, en la adaptacién de cambios y el acoplamientos de

requerimientos adicionales durante un proyecto complejo.
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llustracién 2: Metodologia SCRUM
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Fuente: (Araque, 2017)

Los roles en SCRUM generalmente son: Product Owner, es la persona encargada
de maximizar el valor del trabajo del equipo de desarrollo. Solo debe haber uno.;
Scrum Master, es responsable de conocer a profundidad la metodologia para asi la
organizacion lo aplique y ayude en la adopcion de la metodologia. el equipo de
desarrollo: Son todas las personas que realizan las tareas que son asignhadas por
el Product Owner. (Araque, 2017).

Adicionalmente se utilizan el gestor de BD(base de datos) como MySQL, el gestor
mas usado, por ser multiusuario, ejecuta un conjunto de sentencias, contar con
informacion almacenada y administrada de manera eficaz (Cobo, y otros, 2005).
Por otra parte, MariaDB, es el sistema gestor de base de datos de cédigo abierto,
esto quiere decir que el codigo fuente, se puede descargar libremente y se rige por
una licencia que ayuda a garantizar que el cédigo fuente permanezca libre y abierto
para todos. MariaDB esta basado en MySQL. (Bartholomew, 2015). En el mercado
encontramos a PostgreSQL, es de propdsito general y objeto relacional, es de
codigo abierto avanzado. PostgreSQL es gratuito y fue disefiado para que se
ejecute en diferentes plataformas tipo UNIX, pero también para portétil, para asi se
pueda ejecutar en otras plataformas como Mac OS X, Solaris y Windows.
(POSTGRESQL, 2016) o Microsoft SQL Server: Producto de software, sistema
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gestor de base de datos relacionales. Fue desarrollado por Microsoft y tiene como
funcién principal almacenar y recuperar datos segun como lo solicite otras
aplicaciones de software que se ejecutan en la computadora o a través de una red.

Es una base de datos menos vulnerable. (Microsoft, 2017).

En el contexto de aplicacion movil, encontramos a todo programa informatico que
opera o funciona en un dispositivo movil ya sea un celular o tableta y realiza ciertas
tareas para el usuario. (Mobile Marketing Association, 2015). Esta contine sistemas
operativos, definidos por (Wolf, y otros, 2015) como programas fundamentales que
se ejecutan en todo dispositivo y el Unico que interacciona directamente con el
hardware. Los sistemas operativos moviles no utilizan memoria virtual por lo tanto
no pueden sostener en ejecucion programas que excedan de la capacidad real de
memoria con que cuente el sistema. Entre los mas populares podemos encontrar
a: Android, sistema operativo “Open Source” bajo la licencia de Apache Apps que
fue construido en el nucleo Linux. Actualmente pertenece a Google, fue
desarrollado para correr en una gran variedad de configuraciones de hardware
como: Tabletas, smartphones. (Valente, y otros); Windows Phone, desarrollado por
Microsoft. todo el sistema gira alrededor de la facilidad para desarrollo y buena
experiencia del usuario, éste nos permite trabajar con servicios en la nube como
(Windows Live, Zune, XBOX Live) cuyo objetivo es ser transparente en servicio al
usuario. (Valente, y otros) y finalmente iOS, que apunta a integrar todos los
servicios que ofrece su propietario, que es Apple Inc, dentro de su plataforma. Esta
basado en el S.0. Mac OS X, (Valente, y otros)

Mantenido por compafias y una comunidad de desarrolladores independientes,
como también por Facebook e Instagram. React es una libreria JavaScript de
codigo abierto que nos permite elaborar interfaces de usuario con el objeto de la
programacién de apps en una solo pagina, es decir en una sola aplicacion, de una
manera mas ordenada y con menos codigo, esta constituida solo para poder usar
el patron de disefio modelo — vista — controlador (MVC), y también puede ser usada
con diferentes librerias de JavaScript o AngularJS. (Alvarez, 2016). Este lenguaje
trabaja con React — Native, cuyo Framework que permite crear aplicaciones moviles
usando JavaScript, utilizando el mismo disefio que React, por eso es que nos

permite gestionar una interfaz de usuario mavil exquisita a partir de componentes

15



declarativos. Con React — Native creamos una aplicacion mévil real, cuando
desarrollamos una aplicacion movil en este framework, estamos desarrollando

tanto como para I0S y Android. (React - Native, 2017).

Las aplicaciones moviles se presentan en tiendas de aplicaciones moviles propias
de los principales jugadores del mercado. Entre ellas encontramos Google Play,

Amazon apps e Apple App Store

llustracion 1: Tiendas de Apps

(=]

Marketplace

Fuente: (Valente, y otros)

En cada tienda podemos encontrar promociones que son ejecutadas por gestores
dentro de las plataformas antes mencionadas. Las promociones son eventos
puntuales en los cuales el duefio de una determinada empresa decide vender a un
precio con el fin de incentivar las ventas o darse a conocer como empresa. (ESKER,
2014). Ademas, las promociones 0 descuentos son herramientas de captacion
masiva, que como nos dice en el concepto, nos sirve para retener o captar a
muchas personas o clientes. La retencion del cliente o fidelizacion es dificil, por eso
una buena campafa de captacion masiva ya sea los descuentos, las rebajas y las
promociones ayudara, es necesario tener informados a los clientes sobres las
diferentes promociones, de forma que los clientes se sientan felices de comprar en

la empresa. (Cabrera, 2014)
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De esta manera, las promociones cumplen las siguientes funciones: Informar,: el
principal objetivo es alertar a los clientes sobre el producto de la empresa, mas aun
los productos nuevos o actualizados; Persuadir, necesario para promover la compra
del cliente, con el propdsito de persuadir al cliente, las empresas pueden utilizar
diferentes técnicas para diferenciar el producto como la gestion de marcas y
recordar: Las campafas de recordacion son usadas para mantener el interés del
cliente por un producto establecido. Adicionalmente, (Jiménez, 2013).define 4 tipos
de promocion que pueden ser utilizadas para promover las aplicaciones de la
siguiente manera: Sobre la linea, refiriéendose a pagar para comunicar el mensaje
al consumidor; debajo de la linea, utilizando medios de comunicacion no
abundantes; promocion de tirén, usadas cuando atraes al cliente a comprar. Y
promocion de empuje, donde el cliente se ve atraido subliminalmente a comprar tu

producto o servicio.

ll. METODO
3.1.Tipo y disefio de investigacion.

Segun la variable de estudio, se ajusta al disefio de investigacion Pre —

Experimental, con el disefio Pre - test y Post- test

O1: Gestion de Promociones al cliente de la empresa Servicentro Ramirez

antes de implementar el Sistema WEB - Movil
X: Sistema WEB - Movil

0O2: Gestion de Promociones al cliente de la empresa Servicentro Ramirez

después de implementar el Sistema WEB - Movil

3.2.Variables y operacionalizacion
3.2.1. Definicion conceptual

Variable Independiente: Sistema WEB — Movil
Aplicacion informatica donde el usuario realizara diferentes acciones a través

de Internet o Intranet. (Baeg, 2012)
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Variable Dependiente: Gestion de Promociones

La gestion de promociones son las diferentes actividades cuyo objetivo es
persuadir e informar al mercado sobre diferentes productos de una empresa
(Romero, 1893)

3.3.Poblacién, muestray muestreo

3.3.1. Poblacion

La poblacion objeto de estudio, esta conformado por los clientes que acuden al
Servicentro Ramirez que es un total aproximadamente de 100 clientes
mensualmente, como también el Personal del area de Marketing y Ventas de la

empresa.

Tabla 1: Resumen de la Poblacién

Poblacion Sub
Total

Personal 15
Clientes 100
Total 115

Elaboracion: Propia (hecha en Microsoft Office Word 2016)

3.3.2. Muestra

Se aplico la férmula de poblacién conocida.

Z’«N*px*q
"EIN—D«E2+Z2xpxgq
Donde:
Tamafio de la Poblacion: N=115
Nivel de Confianza: 95 % Z=1.96
Probabilidad a favor: p=0.5
Probabilidad en contra: g=0.5

18



Margen de Error: 5 % E =0.05

B 1.96% * 115 * 0.5 * 0.5
~ (115 —1) * 0.052 + 1.962 % 0.5 * 0.5

n

n =89
. Muestra por Indicador

Tabla 2: Muestra por Indicador

Q) Indicador Tiempo Promedio de Registro a

TPRP Promociones
N = 20 registros a promociones al mes

Como N < 30 entonces n = 20 promociones

(2) Indicador Tiempo Promedio de Consulta de Promociones
TPCP

N= 45
Se usard la misma muestra n = 45 consulta de promociones al mes

€)) Indicador Tiempo Promedio de Publicacion de

TPPP Promociones

N = 10 promociones al mes

Como N < 30 entonces n = 10 promociones

(4) Indicador Nivel Promedio de Satisfaccion del Cliente

NPSC

N = 100 clientes

1.962 %100+ 0.5% 0.5

B = 80 client
(100 — 1) *0.052 + 1.962 « 0.5 0.5 clientes

n

(5) Indicador Nivel Promedio de Satisfaccién del Personal

NPSP




N = 15 trabajadores de la Empresa

Como N < 30 entonces n = 15 trabajadores

Elaboracion: Propia (hecha en Microsoft Office Word 2016)

3.4.Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Tabla 3: Técnicas e instrumentos

Variable Indicador Técnica Instrumento Informante

Tiempo de o
_ Medicion ] Personal
registro de _ Cronémetro o _
) del tiempo Administrativo
Promociones
Tiempo de o
Medicion ] Personal
consulta de . Cronometro o .
_ del tiempo Administrativo
Promociones
Tiempo de
_ Publicacion | Medicion ) Personal
Dependiente ) Cronometro o .
de del tiempo Administrativo
Promocion
Nivel de
Satisfaccion | Encuesta Cuestionario Clientes
del Cliente
Nivel de
. » . _ Personal
Satisfaccion | Encuesta Cuestionario o .
Administrativo
del Personal
Experto en
_ Pruebas _ )
Independiente ) Encuesta Cuestionario Desarrollo de
Funcionales
Software

Elaboracion: Propia (hecha en Microsoft Word 2016)
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e Validez y confiabilidad

Los instrumentos de esta investigacion se validaran por:

e Juicio de Expertos
La validez de contenido generalmente se evallia a través de este método. Este
es un conjunto de opiniones informadas de personas profesionales expertas en

un area, que estan relacionadas a la investigacion que se ejecuta.

e Opinion del Experto

Los aportes de expertos sobre los temas que se desarrollaran se utilizaran para
validar las herramientas que se utilizaran para recopilar datos en la
investigacion en curso.

Alfa de Cronbach

Coeficiente de Kuder-Richardson

3.5.Procedimientos
° Instrumentos:

o Cuestionario.

3.6.Método de andlisis de datos

Para desarrollar el andlisis de la hipétesis y diagnosticar si es aceptada o
rechazada, se examinara un antes y después de las variables y para eso se

usara dos pruebas.

Para n < 30: La prueba T Student para diferencia de medias.

Para n >= 30: La Prueba Z para diferenciar las medias.

A. Prueba T Student.

Esta prueba se usa cuando la poblacién de prueba se distribuye normalmente
pero el tamafio de la muestra es demasiado pequefio (n < 30). La prueba t de
Student determina la diferencia entre las medias de las 2 muestras y construye
un intervalo de confianza para dar cuenta de la diferencia en las medias de las
2 muestras.

Xp =1+ +x,)/n
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Donde:
X1,X2,X3 . Xp
e Son Variables aleatorias con una media p y una varianza o

Tabla 4: Prueba T Student

MEDIA MUESTRAL VARIANZA MUESTRAL
7 = Xn — U
o/\Nn

n
1 . L .,
s?(x) = —12(9& —x)? | * Tiene a una distribucion
n —
i=1 normal de media 0 y
varianza de 1 cuando n

apunta al infinito

B. Prueba Z para diferencia de medias

Tabla 5: Prueba Z diferencia de medias

N T [ | Ta—Ta | biTp | Uu—17 | Up1)?
1 Lig | Lip
2 Lo | Ip
3 I35 | I3y
N Ing | Inp
DUa=1) | D=5 | Dl | D Uy
i=1 i=1 i=1 i=1
—Ip)? —I)?

1. Definicion de variables:
I,= Indicador del sistema actual

I,= Indicador del sistema Propuesto



2. Hipotesis Estadistica:

a. Hipodtesis H,

H,=1,-1,=0

El indicador del sistema actual es mejor que el indicador del propuesto.
b. Hipdtesis H,

Hy=1,-1,<0

El indicador del sistema propuesto es mejor que el indicador del actual.
3. Nivel de Significancia

X = 5% (Error)

4. Estadistica de la Prueba

Xg— X
ge- %)

ga’  op*

na+np

5. La Region de Rechazo (RR)

La Region de Rechazo es Z=Z,, , donde Z,, es tal que:
P [Z > Z] = 0.05, donde

Z, = Valor Tabular

Luego: Z,

RR: Z >

Diferencia de Promedios

n

X =
Desviacion Estandar

_ i (Xi—X)?

SZ
n—1

3.7.Aspectos éticos

En este estudio se protegera la identidad de cada participante del estudio y se
tendran en cuenta consideraciones éticas adecuadas como la confidencialidad,
el consentimiento informado, la participacion libre y anénima.

* Confidencialidad: La informacion obtenida no sera divulgada ni utilizada para

ningun otro fin.
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» Consentimiento informado: El consentimiento notificado tiene como finalidad
solicitar permiso a los administradores y operadores de Servicentro Ramirez.

* Libre participacion: Se trata de la participacion de los ejecutivos de la empresa
y sus clientes sin presiones, pero estimulando su toma de conciencia sobre la
importancia de la investigacion.

* Anonimato: tenido en cuenta al inicio de la investigacion.

» Condiciones para un dialogo genuino: La importancia central del didlogo en la
investigacion exige una atencion especial a este aspecto particular al momento

de evaluar proyectos e investigaciones realizadas.
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IV. RESULTADOS
3.8. Prueba de Hipétesis Indicador Dependiente

3.8.1. Tiempo Promedio de Registro a Promociones

. Variables

TPRP, = Tiempo promedio de Registro a Promociones antes del Sistema.
TPRP, = Tiempo promedio de Registro a Promociones con el Sistema.

. Hipdtesis Estadisticas

Hipotesis Hy : El tiempo promedio de registro a promociones antes de la
implementacion del Sistema es menor o igual que el tiempo promedio de registro a

promociones con el Sistema propuesto.
H, = TPRP, — TPRP, <0

Hipotesis H; : El tiempo promedio de registro a promociones antes de la
implementacion del Sistema es mayor que el tiempo promedio de registro a

promociones con el Sistema Propuesto.

H, = TPRP, — TPRP, > 0

. Nivel de Significancia

Establecemos el margen de error, con una confiabilidad del 95 %. Se usé un nivel
de significancia (a= 0.05) del 5 %. Por tanto, el nivel de confianza (1 — a = 0.95)

sera del 95 %.

. Estadigrafo de Contrastes
Como la muestra es 20 registros a promociones al mes (n= 20), usamos la
Distribucién T de Student.

. Regién de Rechazo
Tenemos N = 20, entonces el grado de libertad es:

N-1=20-1=19
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N =19

Siendo su valor critico: t, — 0.05 = 1.729

La region de rechazo seran todos los valores mayores que 1.729
. Resultados de la hip6tesis estadistica

Tabla 6: Datos Obtenidos Indicador 1

19.85 394.02
2 179 60 119 11.85 140.42
3 162 45 117 9.85 97.02
4 125 51 74 -33.15 1098.92
5 178 52 126 18.85 355.32
6 180 56 124 16.85 283.92
7 145 62 83 -24.15 583.22
8 132 39 93 -14.15 200.22
9 140 40 100 -7.15 51.12
10 136 46 90 -17.15 29412
11 138 41 97 -10.15 103.02
12 181 58 123 15.85 251.22
13 179 57 122 14.85 220.52
14 149 57 92 -15.15 229.52
15 155 51 104 -3.15 9.92
16 178 43 135 27.85 775.62
17 166 61 105 -2.15 4.62
18 182 54 128 20.85 434.72
19 139 49 90 -17.15 294.12
20 157 63 94 -13.15 172.92
SUMATORIA eyiels) 1043 2143 5994.55
159.3 52.15 107.15

Elaboracion: Propia (hecha en Microsoft Word 2016)



Promedio

_ i1 TPRP
TPRP, = qi=l " a
n
TPRP. — 3186
*T 20
TPRP, = 159.3
_ i1 TPRP;
TPRPy = ————
n
TPRP. — 1043
ST 20
TPRP, = 52.15

Media Aritmética de las Diferencias

ﬁ — ?=1Di
! n
— 2143
'T20
51 = 107.15

Desviacion Estandar

JZ?=1(Di —D,)?
9= N-1

Vv5994.55

°T 719

o= 4.07

Calculo de T Student



= Conclusioén

te

te

_107.15
- 407
V20

=117.59

Dado que t ¢ = 117,59 i es significativamente mayor que el punto critico 1.729

(117,59 > 1.729), se encuentra en la region de rechazo, por lo que se rechazan la

hipotesis nula (H_0) y la hipétesis alternativa (H_1). Con un nivel de significacion

de 0,05, llegamos a la conclusion de que el sistema web movil propuesto es una

posible solucién para impulsar los registros.

llustracion 2: Conclusion Indicador 1

1—a=0095

ArantariAn

Region de

a = 0.05

Region de rechazo

—

Valor critico: t, = 1.729

T

t. = 117.59

Elaboracion: Propia (hecha en Microsoft Word 2016)

Tabla 7: Resultados - Indicador 2

TPRP, TPRP, Decremento
Tiempo _ Tiempo _ Tiempo )
Porcentaje Porcentaje Porcentaje
(segundos) (segundos) (segundos)
159.30 100% 52.15 32.7% 107.15 67.3%

Elaboracion: Propia (hecha en Microsoft Excel 2016)
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llustracion 3: Resultados - Indicador 1

Tiempo Promedio de Registro a
Promociones

180.0
160.0
140.0
120.0
100.0
80.0
60.0
40.0
20.0
0.0

120%

159.3

100%

80%
3%

60%

40%

20%

0%
TPRPa TPRPs Decremento

s Tiempo (segundos) Porcentaje

Fuente: Tabla N° 19
Elaboracion: Propia (hecha en Microsoft Office Excel 2016)

3.8.2. Tiempo Promedio de Consulta de Promociones
. Variables

TPCP, = Tiempo promedio de Consulta de Promociones antes del Sistema.
TPCP; = Tiempo promedio de Consulta Promociones con el Sistema.
. Hipdtesis Estadisticas

Hipotesis Hy : El tiempo promedio de consulta de promociones antes de la
implementacion del Sistema es menor o igual que el tiempo promedio de consulta

de promociones con el Sistema propuesto.
H, = TPCP, — TPCP, <0

Hipotesis Hy : El tiempo promedio de consulta de promociones antes de la
implementacion del Sistema es mayor que el tiempo promedio de consulta de
promociones con el Sistema Propuesto.

H, = TPCP, — TPCP, > 0
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. Nivel de Significancia

Establecemos el margen de error, con una confiabilidad del 95 %. Se us6 un nivel
de significancia (a= 0.05) del 5 %. Por tanto, el nivel de confianza (1 — a = 0.95)
sera del 95 %.

Estadigrafo de Contrastes
Como la muestra es 45 consultas de promociones al mes (n= 45), usamos la
Distribucién normal (2).

Resultados de la Hipotesis Estadistica

Tabla 8: Datos Obtenidos Indicador 2

item | TPCP, TPCP;
1 140 6 10.73 2.20 115.20 4.84
2 115 2 -14.27 -1.80 203.54 3.24
3 122 4 -7.27 0.20 52.80 0.04
4 125 3 -4.27 -0.80 18.20 0.64
5 140 6 10.73 2.20 115.20 4.84
6 141 5 11.73 1.20 137.67 1.44
7 137 2 7.73 -1.80 59.80 3.24
8 143 5 13.73 1.20 188.60 1.44
9 115 2 -14.27 -1.80 203.54 3.24
10 133 3 3.73 -0.80 13.94 0.64
11 135 5 5.73 1.20 32.87 1.44
12 135 4 5.73 0.20 32.87 0.04
13 137 4 7.73 0.20 59.80 0.04
14 | 132 5 2.73 1.20 7.47 1.44
15 122 3 -7.27 -0.80 52.80 0.64
16 119 2 -10.27 -1.80 105.40 3.24
17 137 6 7.73 2.20 59.80 4.84
18 121 4 -8.27 0.20 68.34 0.04
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SUMA ‘ 5817 | 171

19 138 5 8.73 1.20 76.27 1.44
20 115 5 -14.27 1.20 203.54 1.44
21 137 2 7.73 -1.80 59.80 3.24
22 115 5 -14.27 1.20 203.54 1.44
23 134 4 4.73 0.20 22.40 0.04
24 117 4 -12.27 0.20 150.47 0.04
25 139 5 9.73 1.20 94.74 1.44
26 128 3 -1.27 -0.80 1.60 0.64
27 130 2 0.73 -1.80 0.54 3.24
28 128 5 -1.27 1.20 1.60 1.44
29 127 2 -2.27 -1.80 5.14 3.24
30 128 3 -1.27 -0.80 1.60 0.64
31 116 3 -13.27 -0.80 176.00 0.64
32 126 6 -3.27 2.20 10.67 4.84
33 137 3 7.73 -0.80 59.80 0.64
34 118 4 -11.27 0.20 126.94 0.04
35 129 4 -0.27 0.20 0.07 0.04
36 126 2 -3.27 -1.80 10.67 3.24
37 142 4 12.73 0.20 162.14 0.04
38 125 2 -4.27 -1.80 18.20 3.24
39 117 3 -12.27 -0.80 150.47 0.64
40 141 2 11.73 -1.80 137.67 3.24
41 131 3 1.73 -0.80 3.00 0.64
42 119 6 -10.27 2.20 105.40 4.84
43 131 5 1.73 1.20 3.00 1.44
44 134 5 4.73 1.20 22.40 1.44
45 140 3 10.73 -0.80 115.20 0.64

3450.80 79.20

>

Elaboracion:

Promedio

Propia (hecha en Microsoft Office Excel 2016)

TPCP, =

n  TPCP,

n
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>

TPCP, = 129.27

n _TPCP
TPCP, = 251 — =%
n
TPCP, = 171
ST 45
TPCP, = 3.80
Varianza
) n  (TPCP; — TPCP,)?
oTPCP,* = ==
n
PCp.? — 3450.80
o a T 45

oTPCP,? = 76.68

oTPCP,Z =

oTPCP,? =

n (TPCP, — TPCP,)?

n

79.20
45

oTPCP® = 1.76

Célculo de Prueba z

TPCP, — TPCP,

)

6TPCP,>  GTPCP,>
)

a
o +

(129.27 — 3.80)

\/[76.68 N 1.76
45 45

Z, = 95.03
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. Region de Rechazo

Tenemos a = 0.05, en la tabla Z encontramos Z, = 1.645. Podemos decir que la

region critica de la prueba es Z, = < 1.645, 00 >
. Conclusion

llustracion 4: Conclusiéon Indicador 2

a = 0.05

Regién de Reaio6n de rechazo

|
/ ?
Valor critico: t. = 1.645
Z.=95.03

Elaboracion: Propia (hecha en Microsoft Word 2016)

Tabla 9: Resultados - Indicador 2

TPRP, TPRP; Decremento
Tiempo _ Tiempo _ Tiempo _
Porcentaje Porcentaje Porcentaje
(segundos) (segundos) (segundos)
129.27 100% 3.8 2.9% 125.47 97.1%

Elaboracién: Propia (hecha en Microsoft Excel 2016)

llustracion 5: Resultados - Indicador 2

Tiempo Promedio de Consulta de
Promociones

150.0 129.3 125.5 150%
100.0 0% 1% 100%
50.0 50%
3.8
0.0 -9% 0%

TPCPa TPCPs Decremento

s Tiempo (segundos) e Porcentaje

Fuente: Tabla N° 20

Elaboracion: Propia (hecha en Microsoft Office Excel 2016)
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3.8.3. Tiempo Promedio de Publicacion de Promociones

. Variables

TPPP, = Tiempo promedio de Publicacién de Promociones antes del Sistema.
TPPP, = Tiempo promedio de Publicacion de Promociones con el Sistema.

. Hipodtesis Estadisticas

Hipotesis Hy : El tiempo promedio de publicacion de promociones antes de la
implementacion del Sistema es menor o igual que el tiempo promedio de

publicacion de promociones con el Sistema propuesto.
H, = TPPP, — TPPP, <0

Hipotesis H; : El tiempo promedio de publicacién de promociones antes de la
implementacion del Sistema es mayor que el tiempo promedio de publicaciéon de

promociones con el Sistema Propuesto.
H, = TPPP, — TPPP, > 0
. Nivel de Significancia

Establecemos el margen de error, con una confiabilidad del 95 %. Se us6 un nivel
de significancia (a= 0.05) del 5 %. Por tanto, el nivel de confianza (1 — a = 0.95)

sera del 95 %.

. Estadigrafo de Contrastes
Como la muestra es 10 publicaciones de promociéon al mes (n= 7), usamos la
Distribucién T de Student.

. Region de Rechazo
Tenemos N = 10, entonces el grado de libertad es:
N-1=10-1=9

N=9

Siendo su valor critico: t, — 0.05 = 1.833

La region de rechazo seran todos los valores mayores que 1.833
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» Resultados de la hipétesis estadistica

Tabla 10: Datos Obtenidos Indicador 3

ftem TPPP, TPPP,

1 150 6 144 -19.60 384.16
2 180 4 176 12.40 153.76
3 159 7 152 -11.60 134.56
4 177 6 171 7.40 54.76
5 175 4 171 7.40 54.76
6 186 5 181 17.40 302.76
7 189 6 183 19.40 376.36
8 170 5 165 1.40 1.96
9 148 4 144 -19.60 384.16
10 155 6 149 -14.60 213.16
ATORIA 1689 53 1636 2060.40
PROMEDIO 168.9 5.3 163.6

Elaboracion: Propia (hecha en Microsoft Excel 2016)

= Promedio

_ n _TPPP
TPPP, = =251 ¢
n
5P — 1689
2710
TPPP, = 168.9
_ n _TPPP
TPPP, = ==L ¢
n
TPPP, = >3
2710
TPPP, = 5.3
= Media Aritmética de las Diferencias
= _ iz1D;
! n
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_ 1636
D, =

D, = 163.6

Desviacidn Estandar

nggl(ni — D)2
o= N—1

v2060.40
9

0o =

Célculo de T Student

Conclusioén

Dado qué t. = 102.58 y es mucho mayor que el punto critico 1.833 (102.58 >
1.833), donde se encuentra dentro de la regidn de rechazo, por tanto, se rechaza
la hipétesis nula que es (Hy) y la hipétesis alternativa (H;) se acepta, con un
nivel de significancia de 0.05, donde concluimos que el sistema web-movil

propuesto es una solucion viable.

llustracion 6: Conclusion Indicador 3

a = 0.05

Region de Reaqion de rechazo

— 4

Valor critico: t.. = 1.833
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Elaboracion: Propia (hecha en Microsoft Word 2016)

Tabla 11: Resultados - Indicador 3

TPPP, TPPP, Decremento
Tiempo . Tiempo . Tiempo .
Porcentaje Porcentaje Porcentaje
(segundos) (segundos) (segundos)
168.9 100% 5.3 3.1% 163.6 96.9%

Elaboracion: Propia (hecha en Microsoft Excel 2016)

llustracion 7: Resultados - Indicador 3

Tiempo Promedio de Publicacion de
Promociones

168.9

180.0 120%
160.0
140.0
120.0
100.0
80.0
60.0
40.0
20.0

0.0

163.6

0% 9% 100%
80%
60%

40%

20%
5.3

1% 0%

TPPPa TPPPs Decremento

mmmm Tiempo (segundos) Porcentaje

Fuente: Tabla N° 18
Elaboracion: Propia (hecha en Microsoft Office Excel 2016)

3.8.4. Indicador Nivel Promedio de Satisfaccion del Cliente

» Calculo del Nivel promedio de Satisfaccion del Cliente antes de
implementar el sistema:
Para el contraste de la Hipoétesis se trabajé con una encuesta realizada a los

clientes de Servicentro Ramirez (Anexo 1.1)
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Tabla 12: Escala de Valor para el Nivel de Satisfaccion del Cliente

NIVEL DE
RANGO i PESO
APROBACION
R5 MUY BUENO 5
R4 BUENO 4
R3 REGULAR 3
R2 MALO 2
R1 MUY MALO 1

Fuente: Escala de Likert
Son 80 clientes que se ha tomado como muestra para poder evaluar el indicador.

Se us6 como base la Escala de Likert (Rango de Ponderacion: [1-5]).

Tabla 13: Nivel de Satisfaccion del Cliente PRE-TEST

PUNTAJE PUNTAJE
PREGUNTAS

TOTAL PROMEDIO

Nivel de Conocimiento de
1 _ _ 0 10 19 31 20 179 2.24
las promociones existentes

¢ Qué tan probable es que
recomiendes el servicio de
2 |abastecimiento de| O 9 24 26 21 181 2.26
combustible  ofrece la

empresa?

¢cCuanto  conoces  del
proceso de acceso a
3 _ 0 14 | 15 | 27 | 24 179 2.24
promociones que ofrece la

empresa?
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.Como calificarias el
proceso de acceso a
4 | promociones de la| O 14 | 23 | 22 | 21 190 2.38
empresa Servicentro
Ramirez S.A.C.?

¢, Como calificarias la forma

de comunicar las
5 0 12 28 21 19 193 2.41

promociones que ofrece la

empresa?

¢, Qué tan satisfecho esta
con el proceso general de
6 . 0 14 | 20 | 25 | 21 187 2.34
promociones que ofrece la

empresa?

Elaboracion: Propia (hecha en Microsoft Excel 2016)

Fuente: Encuestas realizadas

= Calculo del Nivel Promedio de Satisfaccion del Cliente después de
implementar el Sistema

Tabla 14: Nivel de Satisfaccion del Cliente POST-TEST

PUNTAJE PUNTAJE
PREGUNTAS

TOTAL PROMEDIO

Nivel de Conocimiento de las
1 42 31 7 0 0 355 4.44

promociones existentes

¢Qué tan probable es que

recomiendes el servicio de

2 |abastecimiento de| 42 27 11 0 0 351 4.39
combustible ofrece la
empresa?

¢.Cuanto conoces del
3 36 33 11 0 0 345 4.31

proceso de acceso a
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promociones que ofrece la

empresa?

¢, Como calificarias el proceso
de acceso a promociones de
la empresa  Servicentro
Ramirez S.A.C.?

40

29

11

349

4.36

¢,Como calificarias la forma
de comunicar las
promociones que ofrece la

empresa?

40

30

10

350

4.38

¢, Qué tan satisfecho esta con
el proceso general de
promociones que ofrece la

empresa?

37

30

13

344

4.30

Fuente: Encuestas realizadas

Elaboracién: Propia (hecha en Microsoft Excel 2016)

A continuacion, contrastamos los datos obtenidos de los céalculos realizados en el

PRE-TEST y POST-TEST

Tabla 15: Contraste de Datos Indicador 4

item PRE - TEST POST - TEST D>

2.44 4.44 -2.20 | 4.84
2 2.26 4.39 -2.30 | 4.54
3 2.24 431 -2.07 | 4.28
4 2.38 4.36 -1.98 | 3.92
5 2.41 4.38 -1.97 | 3.88
6 2.34 4.30 -1.96 | 3.84
13.87 26.18 -12.31 | 25.30
2.31 4.36 -0.15

Elaboracién: Propia (hecha en Microsoft Excel 2016)

Fuente: Tabla N°12 y N°13
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Calculamos el nivel de satisfaccion del Cliente, antes y después de aplicar el

sistema:
n ,NSC
Npsc, = 21N3G
n
wpsc. — 1387
* 6
NPSC, = 2.31
 ,NSC
Npsc, = 21NSG
n
psc. — 2618
ST 6
NPSC, = 4.36

»Prueba de Hipdtesis para el nivel de satisfaccion del cliente

a. Definicién de Variables

NPSC, = Nivel de Satisfaccién del cliente antes de la implementacién del

Sistema
NPSC, = Nivel de Satisfacciéon del Cliente con el Sistema
b. Hipotesis Estadistica

Hipotesis Hy : El nivel de satisfaccion del cliente antes de la implementacion
del Sistema es mayor o igual que el nivel de satisfaccién del cliente con el

Sistema propuesto.
H, = NPSC, — NPSC,; > 0

Hipotesis H;y : El nivel de satisfaccion del cliente antes de la implementacion
del Sistema es mayor que el nivel de satisfaccion del cliente con el Sistema

Propuesto.

H, = TPSC, — TPSC, < 0
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C. Nivel de Significancia

Establecemos el margen de error, con una confiabilidad del 95 %. Se us6 un
nivel de significancia (a= 0.05) del 5 %. Por tanto, el nivel de confianza (1 — a
= 0.95) sera del 95 %.

d. Estadigrafo de constantes

Vemos que N = 6 preguntas en la encuesta, por lo tanto, usamos la
Distribucion T Student.

e. Region de Rechazo

Como N = 6, entonces decimos que el grado de libertad es: N-1
N=5

Siendo el valor critico: t, — 0.05 = —2.015

La region de rechazo seran todos los valores mayores que -2.015

f. Resultados de la hipdtesis estadistica

- Diferencia de Promedio

ﬁ — ?=1 Di
! n

_ —12.31
1 = 6

D, = -0.15

- Desviacion Estandar

nYyL, D — (n YL, D;)>?

2 _
Sp” = nn—1)

SZ_0.29
)
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Sp2 = 0.01

- Calculo de T Student

Dvn
t, = —
JSo

t, = —50.93

g. Conclusion

Dado qué t, = —50.93 es mucho mayor que el punto critico -2.015 (-35.04 > -
2.015), donde se encuentra dentro de la region de rechazo, por tanto, se
rechaza la hipotesis nula que es (Hy) y la hipétesis alternativa (H,) se acepta,
con un nivel de significancia de 0.05, donde concluimos que el sistema web-

movil propuesto es una solucion viable para el registro a promociones.

llustracion 8: Conclusion Indicador 4

a = 0.05

1—-a=095

Regidn de rechazo Region de

ArantariAn

I
EIaboraci(?n: Propia (hecha efiMistasoft Office Word 2016)

Valor critico: t, = —2.015
t. = —50.93

Tabla 16: Resultados - Indicador 4

NPSC, NPSC, INCREMENTO
Promedio Promedio )
Promedio
Escala Porcentaje Escala de Porcentaje de Porcentaje
de Likert J Likert J aumento J
(1-5) (1-5)
2.31 46.20% 4.36 87.20% 2.05 41%

Elaboracion: Propia (hecha en Microsoft Excel 2016)

llustracion 9: Resultados - Indicador 4




Nivel Promedio de Satisfaccion del Cliente

5.0
4.5
4.0
3.5
3.0
2.5
2.0
1.5
1.0
0.5

0.0
NPSCa

I Promedio === Porcentaje

Fuente: Tabla N° 21

4.4

NPSCs

Aumento

100.0%
90.0%
80.0%
70.0%
60.0%
50.0%
40.0%
30.0%
20.0%
10.0%
0.0%

Elaboracion: Propia (hecha en Microsoft Office Excel 2016)

3.8.5. Indicador Nivel Promedio de Satisfaccion del Personal

= Calculo del Nivel Promedio de Satisfaccién del Personal antes de

implementar el sistema:

Para el contraste de la Hipotesis se trabajé con una encuesta realizada al

personal de las areas involucradas de Servicentro Ramirez (Anexo 1.2)

Son un total de 15 trabajadores que se ha tomado como muestra para poder

evaluar el indicador. Se us6 como base la Escala de Likert (Rango de

Ponderacién: [1-5]).

Tabla 17: Nivel de Satisfacciéon del Personal PRE — TEST

PREGUNTAS

Cuanto calificaria la
forma en la que lleva el
control de promociones de
la empresa?

5

MB B

4

PUNTAJE PUNTAJE
PROMEDIO

TOTAL

35

2.33
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¢, Como calificaria la forma
2 |len que registra las| O | O | 3 6 6 27 1.80

promociones?

¢, Como calificaria la forma
en que registra los vales y
3 0| 1|3 ]9]|2 33 2.20
los descuentos para las

promociones?

,Como calificarias la
forma de validar las
4 _ 0 2 4 5 4 34 2.27
promociones por consumo

en la empresa?

,Como calificarias la
5 |forma de publicar las| 0 | O 6 7 2 34 2.27

promociones?

Elaboracion: Propia (hecha en Microsoft Excel 2016)
Fuente: Encuestas realizadas

= Cdalculo del Nivel Promedio de Satisfaccion del Personal después de

implementar el Sistema:

Tabla 18: Nivel de Satisfaccion del Personal POST - TEST

PUNTAJE PUNTAJE
TOTAL PROMEDIO

PREGUNTAS M MM
4 3 2

¢,Cuanto calificaria la forma
en la que lleva el control de
promociones de la
empresa?

¢, Como calificaria la forma
2 |len que reqgistra las| 9 |4 | 2 0 0 67 4.47
promociones?

6 6] 3 0 0 63 4.20

¢, Como calificaria la forma
en que registra los vales y
los descuentos para las
promociones?

¢, Como calificarias la forma
de validar las promociones
por consumo en la
empresa?

7 6| 2 0 0 65 4.33

7|71 0 0 66 4.40
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¢, Coémo calificarias la forma
5 |de publicar las| 6 |8 | 1 0 0 65 4.33
promociones?

Elaboracion: Propia (hecha en Microsoft Office Excel 2016)
Fuente: Encuestas realizadas

A continuacion, contrastamos los datos obtenidos de los céalculos realizados en el
PRE — TEST y POST — TEST

Tabla 19: Contraste de Datos Indicador 5

PRE - TEST POST-TEST D D>
1 2.33 4.20 -1.87 | 3.50
2 1.8 4.47 -2.67 | 7.13
3 2.2 4.33 -2.13 | 4.54
4 2.27 4.40 -2.13 | 4.54
5 2.27 4.33 -2.06 | 4.24
SUMATORIA UK 21.73 -10.86 | 23.90
PROMEDIO 2.17 4.35 -2.17

Elaboracion: Propia (hecha en Microsoft Office Excel 2016)

Fuente: Tabla N°15y N°16

Calculamos el nivel de satisfaccion del personal, antes y después de aplicar el

sistema:
NSP
NPsp, = 2 NP
n
10.87
NPSP, = ——
5
NPSP, = 2.17
t NSP
NPSP, = 2i=1 NSP;
n
21.73
NPSPy = ——
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NPSP; = 4.35

. Prueba de Hipotesis para el nivel de satisfaccion del cliente

a. Definicién de Variables

NPSP, = Nivel de Satisfaccion del personal antes de la implementacion del Sistema
NPSP, = Nivel de Satisfaccion del personal con el Sistema

b. Hipotesis Estadistica

Hipotesis Hy : El nivel de satisfaccion del personal antes de la implementacién del
Sistema es mayor o igual que el nivel de satisfaccion del personal con el Sistema

propuesto.
H, = NPSP, — NPSP, >0

Hipotesis Hy : El nivel de satisfaccion del personal antes de la implementacién del
Sistema es mayor que el nivel de satisfaccion del personal con el Sistema

Propuesto.
H, = TPSC, — TPSC, < 0
C. Nivel de Significancia

Establecemos el margen de error, con una confiabilidad del 95 %. Se us6 un nivel
de significancia (a= 0.05) del 5 %. Por tanto, el nivel de confianza (1 — a = 0.95)

sera del 95 %.
d. Estadigrafo de constantes

Vemos que N = 5 preguntas en la encuesta, por lo tanto, usamos la Distribucion T
Student.

e. Regién de Rechazo

Como N =5, entonces decimos que el grado de libertad es: N-1
N=4

Siendo el valor critico: t, — 0.05 = —2.131

La region de rechazo seran todos los valores mayores que -2.131
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f. Resultados de la hipétesis estadistica

- Diferencia de Promedio

ﬁ — ?=1 Di
! n

_—10.86
1 = 5

D, = —2.17

- Desviacion Estandar

nYi, Di2 - (nXi, Di)z
nn—-1)

SDZ =

, 13058
D™ "0

Sp2 = 6.53
- Célculo de T Student

Dvn

t, = —9.50
g. Conclusion

Dado qué t. = —9.50 es mucho mayor que el punto critico -2.131 (-9.50 > -2.131),
donde se encuentra dentro de la regién de rechazo, por tanto, se rechaza la
hipotesis nula que es (Hy) y la hipotesis alternativa (H,) se acepta, con un nivel de
significancia de 0.05, donde concluimos que el sistema web-movil propuesto es una

solucion viable para el registro a promociones.
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llustracion 10: Conclusiéon Indicador 5

a = 0.05

Region de rechazo

A

Regién de

rantaridn

1—-a=095

T

t. = —9.50

\

Valor critico: t, = —2.131

Elaboracion: Propia (hecha en Microsoft Office Word 2016)

Tabla 20: Resultados - Indicador 5

NPSP, NPSP, INCREMENTO
Promedio Promedio .
Promedio
Escala Porcentaje Escala de Porcentaje de Porcentaje
de Likert J Likert J incremento J
(1-5) (1-5)
2.17 43.40% 4.35 87% 2.18 43.6%

Elaboracion: Propia (hecha en Microsoft Excel 2016)

5.0
4.5
4.0
3.5
3.0
2.5
2.0
1.5
1.0
0.5
0.0

llustracion 11: Resultados - Indicador 5

Nivel Promedio de Satisfaccion del Personal

4%

NPSPa

4.4

7~

NPSPs

mmmm Promedio

22
%

Aumento

Porcentaje

Fuente: Tabla N° 22

100.0%
90.0%
80.0%
70.0%
60.0%
50.0%
40.0%
30.0%
20.0%
10.0%
0.0%

Elaboracién: Propia (hecha en Microsoft Office Excel 2016)
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V. DISCUSION

Se realiz6 una encuesta tanto a los usuarios de la empresa, como al personal de
las &reas involucradas de la empresa. Entonces, luego de haber realizado los

analisis respectivos de los resultados, podemos decir que:

En el Indicador Tiempo Promedio de Registro a Promociones, observamos que,
antes de implementar el sistema (TPRPa), el prom. en tiempo es de 159.3 segundos
y con el Sistema (TPRPs) es 52.15 segundos, obteniendo una disminucién del 67.3
%, lo que nos indica que existe disminucion considerable. Como nos dice (Jiménez,
2013) los objetivos de una promocion es persuadir por medio de las promociones y
promover la compra del cliente y es importante la eficacia de registrar a un cliente

en una promocion.

(Cabrera, 2014) en su informe nos da a conocer que la retencién del cliente o
fidelizacion es dificil por eso tener informados a los clientes sobre las promociones
es necesario. En el Indicador Tiempo Promedio de Publicacion de Promociones,
observamos que, antes de la implantacién del sistema (TPPPa), el tempo promedio
es de 168.9 segundos para luego con el programa informético implementado
(TPPPs) es de 5.3 segundos, obteniendo un decremento del 96.9 %, logrando asi
qgue los clientes estén enterados de las promociones existentes lo mas pronto
posible. En la tesis de (Aguilera, 2013), cuyo objetivo fue crear una pagina web
donde las empresas puedan publicitar sus empresas, concluy6 que la solucién web
es viable, tanto técnica como econdmica, coincidamos con nuestros resultados, ya
que el tiempo promedio de publicacibn de promociones nos disminuyo

significativamente.

En el Indicador, Tiempo Promedio de Consulta de Promociones, observamos que
antes de implementar el sistema (TPCPa) el tiempo promedio es de 129.27
segundos y con el Sistema (TPCPs) es de 3.8 segundos, obteniendo un decremento
del 97.1 %.

En los resultados del Indicador Nivel Promedio de Satisfaccion del Cliente, se
observo que el nivel promedio de satisfaccion, antes de implementar el Sistema
(NPSCa) de acuerdo con la Escala de Likert es de 2.31, mientras que después del

Sistema (NPSCs) es de 4.36, logrando asi un aumento del 41 %. Comparando asi
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los resultados con nuestros trabajos previos, en la tesis de (Mercado, 2015) cuya
intencion fue mejorar el interés de los clientes, donde nos dice que logré6 mejorar
significativamente la satisfaccion del cliente, ya que existe una mejora con el
sistema propuesto, mientras que en nuestro resultado también existe una mejora
para el nivel promedio de satisfaccion del cliente, siendo asi nuestro sistema web-

movil viable ya que optimiza los procesos.

En el Indicador Nivel Promedio de Satisfaccion del Personal (NPSP), observamos
en la Tabla 22 que antes de aplicar el Sistema el Promedio es de 2.17 en la Escala
de Likert y después de aplicar el sistema es de 4.35, esto quiere decir que hay un

incremento del 43.6 %.

Cada vez son mas los usuarios méviles y estos resultados nos lleva a tener en

cuenta la viabilidad del sistema web-maovil para mejorar la gestion de promociones.
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VI. CONCLUSIONES

Se logré mejorar significativamente en un 69.2 % la gestion de promociones al
cliente mediante la implementacion del Sistema Web — Movil para Servicentro

Ramirez S.A.C, debido a que:

1. Se logré reducir el tiempo promedio de registro a las promociones
significativamente con el sistema Web-Moévil implementado en un 67.3%, ya
gue antes el proceso era manual.

2. Se logro reducir el tiempo promedio de consulta de promociones por parte del
cliente en un 97.1 %, posteriormente de la implementacion del Sistema Web-
Movil.

3. Selogro reducir el tiempo de publicacion de promociones en un 96.9%, ya que
ahora no es necesario de que la empresa demore en la realizacion de
Gigantografias para la difusion de las promociones existentes.

4. Se logr6 incrementar el nivel promedio de Satisfaccion del cliente en un 41%,
después de la implementacion del Sistema Web-Movil

5. Se logr6 incrementar el nivel promedio de Satisfaccion del personal de las
areas involucradas de la empresa en un 43.6%, después del sistema.

6. Se llego ala conclusion que el Sistema Web-Movil para mejorar la Gestion de
Promociones al cliente es viable econdmicamente ya que su VAN es de
4,757.62 soles y es mayor a 0, la relacion Beneficio/Costo es de 1.24 y es
mayor a 1, ademas la Tasa Interna de Retorno es de 35.15 % lo cual es mayor
al 15%.
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VIl. RECOMENDACIONES

1. Para implementar las futuras versiones del Sistema WEB — Movil, se sugiere
ampliar y cubrir la totalidad la validacion de las promociones.

2. Es importante la capacitacion del personal de las areas involucradas para
gue interactien de una manera eficaz con el sistema.

3. La implementacion del Sistema se puede ampliar al envio de mensajes de
texto a celulares, para que asi haya una mayor difusién de las promociones.

4. Para futuras investigaciones con respecto a la Gestién de Promociones, se

pueden implementar Tarjetas Bonus para la validacion de las promociones.
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ANEXOS

Anexo 1. Matriz de operacionalizacion

Definicién operacional

Indicadores

Variables Definicion conceptual

La gestién de promociones son

las diferentes actividades cuyo

Proceso en el cual el personal

Tiempo de registro a

promociones

Tiempo de Consulta de

Promociones

Escala de medicion

Intranet. (Baeg, 2012)

promociones que brinda la

empresa.

Gestion de | objetivo es persuadir e informar | de marketing y ventas realiza | Tiempo de publicacién de Razén
Promociones | al mercado sobre diferentes | diferentes tipos de Promociones
productos de wuna empresa | promociones para el cliente. Nivel de satisfaccién del
(Romero, 1893) Cliente
Nivel de satisfaccion del
Personal
Herramienta que nos permitira
Aplicacion informética donde el | dinamizar la gestion de
Sistema usuario realizard diferentes | promociones donde nos )
Pruebas Funcionales De razon
WEB y Movil | acciones a través de Internet o | mostrara las diferentes

Elaboracion: Propia (hecha en Microsoft Word 2016)
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NO

Indicador

Tiempo Promedio
de Registro de

Descripcion

Determina el

tiempo promedio

Tabla 21: Indicadores

Objetivo

Disminuir el tiempo

Técnica /

instrumento

Medicién del

Tiempo

empleado

Modo de calculo

TPRP = Tiempo Promedio de Registro de

1 5 _ de registro a las de Registro de - Cronémet Diario Promociones.
romociones iempo/Crondmetro - T ;
promociones en la Promociones P TRP = Tiempo de Registro de
(TPRP) L Promociones
aplicacion. . _
n = Cantidad de promociones
", TCP;
Tiempo Promedio Determina el S TPcp =221t
) ) Disminuir el tiempo
de Consulta de tiempo promedio . o TPCP = Tiempo Promedio de Consulta de
promedio de Medicion del .
2 Promociones de consulta de las ta d i [Cronémet Diario Promociones.
consulta de iempo/Crondmetro - T
(TPCP) promociones en la _ p TCP = Tiempo de Consulta de
) . promociones. Promociones
aplicacion. _ .
n = Cantidad de consultas de promociones
n
TPPP = 2i=1 TPP;
Tiempo Promedio Determina el Disminuir el tiempo
. ) . . . o TPPP = Tiempo promedio de publicacién
de Publicacion de | tiempo promedio Promedio de Medicion del _
3 Diario de Promociones

Promociones
(TPPP)

de publicaciéon de

la promocion

Publicaciéon de

Promociéon

Tiempo/Cronémetro

IPP = Tiempo de Publicacién de
Promociones.

n = Cantidad de Promociones
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Nivel Promedio

de satisfaccion

Determina el Nivel

Promedio de

Aumentar el Nivel de

Satisfaccion del

n _NSC;
NPSC ===t i

NPSC = Nivel Promedio de satisfaccion del

_ _ . _ Encuesta/Cuestionario | Mensual
del Cliente satisfaccion del | Cliente con respecto Cliente.
(NPSC) cliente. a las promociones. NSC = Nivel de Satisfaccién del Cliente.
n = Ndmero de Cliente.
. : : i=1 NSP;
Nivel Promedio _ _ Aumentar el Nivel NPSP = ———
_ y Determina el Nivel _ . _ _ .
de satisfaccion _ » Promedio de _ ' NPSP = Nivel Promedio de satisfaccion del
de satisfaccion del Encuesta/Cuestionario | Mensual

del Personal
(NPSP)

Personal

Satisfaccion del

Personal

Personal.
NSP = Nivel de Satisfaccion del Personal

n = Nimero de Personal

Elaboracién: Propia (hecha en Microsoft Word 2016)
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Anexo 2: Arbol de Problemas

Exceso de Tiempo
de Registro o
Promociones

T

Fromociones

Exceso de Tiempo
de Publicacien de

[

Demorg en lo
Consulta de
Fromociones

[

Datos no agrupados
ni organizados

Registro
Mlanual

Fegistro Manual

Mo hay alte rnativas
para las consultas

DEFICIENCIA EN LA GESTION DE

PROMOCIONES AL CLIENTE DE LA
EMPRESA SERYICENTRO RAMIREZ §.A.C

‘

|nsctisfaccion
del Cliente

T

Descanocimiento de
las pramacione s que
ofrece laempresa

Procesode Accesn
aPromociones
deficiente

!

Insctisfaccion
del Personal

Y

Procesode
Promociones
deficiente




Anexo 3: Arbol de Objetivos

Reducir el Tiempo
de Registro o
Promociones

T

Reducir el Tiempao
de Publicacion de
Prormociones

[

Reducr el Tiempao
de Consulto de
Promociones

[

Datos agrupadosy
organizados

Re gistro
Automatizado

Registra
Automatizado

Dife re nte s alte rnativas
para las consultas

MEJORA EN LA GESTION DE
PROMOCIONES AL CLIENTE DE LA
EMPRESA SERYICENTRO RAMIREZ §.A.C

| !

Incrementar la

Incrementar la

sotisfoccion del sotisfoccion del

Cliente Personal
ry ry
Conocimiento de |as Procesode Acceso Procesode

profmocionesque aPromocione s Prormociones

autornatizados automatizados

ofrece laempresa




Anexo 4: Instrumento de Recoleccion de Datos

3.1. Encuesta Cliente

ETI UNIVERSIDAD CESAR VALLEJD

FACULTAD DE INGEMNIERIA
ESCUELA ACADEMICO PROFESIONAL DE INGENIERIA DE SISTEMAS

“Sistema WEB - Movil para la Dinamizacion de la Gestion de Promociones al Cliente del
Senvicentro Ramirez de la Ciudad de Trujillo, 2018

ENCUESTA
PERFIL DEL ENCUESTADOR

Mi nombre es Gignella Margarita Moya Montoya, estudiante de 10mo ciclo de la carrera
profesicnal de Ingenieria de Sistemas de la facultad de Ingenieria en la Universidad Cesar Vallgjo
— Trujillo, realizo esta encuesta para la recoleccion de datos que respaldara en el proyecto de

investigacion de mi autoria.

DATOS DEL ENCUESTADO

Edad: |5énero: 1] F
Tipo de Vehiculo:

MIVEL DE SATISFACCION

Instrucciones: Marque con una X" |a casilla que crea conveniente, en una valoracion de 1 a
5, donde 1 es la menor valoracian ¥ 5 [a maxima.

DISCREPANCIA
N* ITEM

1 2 3 4 5

Idenfifigue com una escala del 1 al 5 el nivel de
1 | conocimiento que usted fiene soore las diferentes
promocicnes que ofrece Sendcentrn Ramirez S.AC

Qe tan probable es que recomiendes el servicio de
2 | abastecimientc de combustible que ofrece Jendceniro
Rarmirez S A C.7

£Cuanto conoces del proceso de acceso a promociones

3 que ofrece la empresa?

i Cuanto calificarias el proceso de acceso a promociones
4 de la empresa Senicenirn Ramirez S A C.7
5 iComo calificarias la forma de comunicar las

promocicnes gue ofrece la empresa?

En general con respecio a las promociones gue ofrece la

6 | empresa. jCQwé tan safisfecho estas con el proceso

general de promociones que ofrece la empresa?




3.2. Encuesta Personal

W UNIVERSIDAD CESAR VALLEJD

FACULTAD DE INGENIERIA

ESCUELA ACADEMICO PROFESIONAL DE INGENIERIA DE SISTEMAS

CARGO:
N2 de encuesta:

Edad: Genero: | | Hombre | | Mujer |

PRESENTACION

Mi nomire ez Gianella Margarita Moya Montoya, estudiante de 10mo cicle de la carrera
profesional de Ingenieria de Sistemas de la facultad de Ingenieria en la Universidad Cesar
Vallejo — Trujillo, realizo esta encuesta para la recoleccion de datos que respaldara en el

proyecto de investigacion de mi autoria.

* Margue su respuesta con (x) en la casilla.
» Una sola respuesta por ftem.

MIVEL DE SATISFACCION

Instrucciones: Margue con una X" |a casilla que crea conveniente, en una valoracion de 1 a

5, donde 1 es la menor valoracion y 5 la maxima.

N ITEM 5 4 3 2 1

i Cuanto calificaria la forma en la gue lleva el control de

promocicnes de la empresa?

iComo calificaria la forma en gque regisira las

2
promocicnes?

5 ;Comao calificaria la forma en que registra los vales v los
descuentos para las promociones?

4 i Como calificaria la forma en validar las promociones en

la empresa?

5 | iJComo calificaria la forma de publicar las promociones?




3.3. Hoja de Trabajo
HOJA DE TRABAJO - Indicador “Tiempo de Publicacion de Promociones”

CONTROL DE TIEMPO DE LA ACTIVIDAD DE PUBLICACION DE
PROMOCIONES REALIZADA POR EL PERSONAL DE LA EMPRESA
SERVICENTRO RAMIREZ S.A.C

ACTIVIDAD TIEMPO (SEGUNDOS)

Registro de
Promociones
TIEMPO TOTAL

HOJA DE TRABAJO - Indicador “Tiempo Promedio de Registro de

Promociones”

CONTROL DE TIEMPO DE LA ACTIVIDAD DE REGISTRO DE PROMOCIONES
REALIZADA POR LOS CLIENTES DE LA EMPRESA SERVICENTRO
RAMIREZ S.A.C

ACTIVIDAD TIEMPO (SEGUNDOS)

Registro de
Promociones
TIEMPO TOTAL




HOJA DE TRABAJO - Indicador “Tiempo Promedio de Consulta de

Promociones”

CONTROL DE TIEMPO DE LA ACTIVIDAD DE CONSULTA DE
PROMOCIONES REALIZADA POR LOS CLIENTES DE LA EMPRESA
SERVICENTRO RAMIREZ S.A.C

ACTIVIDAD ‘ TIEMPO (SEGUNDOS)

Consulta de

Promociones
TIEMPO TOTAL

Anexo 4: Pruebas de Normalidad

= |ndicador Nivel de Satisfaccion del Cliente.

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
DIFERENCIA ,097 80 ,062 ,976 80 ,130

Para muestras grandes, es decir n =2 30 se realizé la prueba Kolgomorov —

Smirnov

p=0.62

Como p > 0.05 los datos siguen una distribuciéon normal, entonces utilizamos la
Prueba T-Student



Anexo 5: Tabla de Distribucion Normal Z

I
-1.812

1.812

Ejemplo

Para r= 10 grados de
libertad:

P[t>1812] = 0.05
P[t<-1812] =0.05

f
o
> 0.25 0.2 0.15 0.1 005 | 0025 | o0.01 0.005 | 0.0005
1 1,000 | 1.3786 | 1983 | 3078 | 8314 | 12,708 | 31.821 | 63,858 | 638,578
2 0818 | 1081 | 1386 | 1888 | 2920 | 4303 | 6985 | 9,925 | 31,800
3 0785 | 0978 | 1250 | 1838 | 2353 | 3.182 | 4541 | 5.841 | 12,924
4 0741 | 0941 | 1190 | 1533 | 21132 | 2776 | 3.747 | 4804 | 8.810
5 0727 | 0e20 | 1158 | 1476 | 2015 | 2571 | 3.385 | 4.032 | s.860
8 0718 | 09068 | 1,134 | 1440 | 1,043 | 2447 | 3.143 | 3,707 | 5950
7 0711 | 0898 | 1,119 | 1415 | 1805 | 2365 | 2098 | 3400 | 5408
8 o706 | osee | 1,108 | 1397 | 1,860 | 2308 | 2806 | 3.355 | 5.041
) 0703 | 0883 | 1,100 | 1.383 | 1,833 | 2282 | 2821 | 3.250 | 4.781
10 0700 | 0879 | 1093 | 1372 | 1.812 | 2228 | 2784 | 3.189 | 4.587
11 0607 | 0876 | 1088 | 1383 | 1,786 | 2201 | 2718 | 3,108 | 4437
12 0695 | 0873 | 1083 | 1358 | 1,782 | 2,179 | 2881 | 3.055 | 4318
13 0604 | 0870 | 1078 | 1.350 | 1771 | 2,160 | 2850 | 3012 | 4.221
14 0602 | 0888 | 1078 | 1.345 | 1,781 | 2145 | 2824 | 2977 | 4.140
15 0601 | 0888 | 1074 | 1.341 | 1.753 | 2.131 | 2802 | 2,847 | 4.073
18 0690 | 0885 | 1071 | 1.337 | 1748 | 2,120 | 2583 | 2821 | 4.015
17 oese | 0883 | 1080 | 1333 | 1,740 | 2110 | 2567 | 2,808 | 3.965
18 o6ss | o882 | 1087 | 1.330 | 1.734 | 2101 | 2552 | 2.878 | 3,922
19 0688 | 0881 | 1088 | 1328 | 1720 | 2003 | 2539 | 2881 | 3883
20 0887 | oseo | 1084 | 1325 | 1,725 | 2088 | 2528 | 2,845 | 3.850
21 oess | 0859 | 1083 | 1.323 | 1,721 | 2080 | 2518 | 2,831 | 3.810
22 0688 | 0858 | 1081 | 1321 | 1717 | 2074 | 2508 | 2,819 | 3792
23 0885 | os8ss | 1080 | 1.319 | 1714 | 2080 | 2500 | 2.807 | 3.788
24 0885 | 0857 | 1058 | 1318 | 1,711 | 2084 | 2492 | 2707 | 3.745
25 0684 | 0856 | 1058 | 1.318 | 1,708 | 20680 | 2485 | 2787 | 3.725
28 0884 | 0858 | 1058 | 1.315 | 1,708 | 2058 | 2479 | 2779 | 3.707
27 0884 | 0855 | 1057 | 1.314 | 1,703 | 2052 | 2473 | 2771 | 3.688
28 0683 | 0855 | 1058 | 1.313 | 1701 | 2048 | 2467 | 2763 | 3.874
20 0683 | 0854 | 1055 | 1,311 | 1800 | 2045 | 2482 | 2758 | 3.860
30 0683 | 0854 | 1055 | 1.310 | 1897 | 2042 | 2457 | 2750 | 3.848
40 0681 | 0851 | 1050 | 1.303 | 1.884 | 2021 | 2423 | 2704 | 3.551
80 0670 | 0848 | 1045 | 1208 | 1,871 | 2000 | 2.390 | 2,880 | 3.460
120 06877 | 0.845 | 1041 | 1280 | 1858 | 1980 | 2.358 | 2817 | 3.373
- 0.874 | 0842 | 1036 | 1282 | 1845 | 1080 | 2326 | 2578 | 3.200




Anexo 6: Validacion de Instrumentos

EVALUACION DE INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

1. IDENTIFICACION DEL EXPERTO 0
Nombre del Experto: 7‘4 N (% v, o

pni: V10678 9 profesion: g A )~4/

Lugar de Trabajo: vy

Cargo que desempefia: pDT{

Direccién Electrénica: -j-..),!? YT u@ G /c,»-\ "
Fecha de Evaluacion: _( 1/)7/ %0 1%

Firma y Sello del Experto: __// { Crfrjqere

2. PLANILLA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO
~ APRECIACION CUALITATIVA |
1 CRITERIOS EXCELENTE| BUENO (3) | REGULAR | DEFICIENTE |
(4) (2) )

% Presentacion del instrumento

Claridad en la redaccion de los

items /& F

Pertinencia de las variables [

con los indicadores ﬂ
Relevancia del contenido <‘ [
|
Factibilidad de la aplicacion | Pl

OBSERVACIONES:

3. JUICIO DE EXPERTOS:
* Enlineas generales, considera Ud. que los indicadores de las variables estan

inmersos en su contexto teorico de forma:

L MEDIANAMENTE
SUFIGRSTE INSUFICIENTE
SUFICIENTE

OBSERVACION:




* Considera que los reactivos del cuestionario miden los indicadores

seleccionados para la variable de manera:

| SUFIA TE
| surdey

MEDIANAMENTE |
| INSUFICIENTE
SUFICIENTE |

OBSERVACION:

* Elinstrumento disefiado mide la variable de manera:

}c\ | MEDIANAMENTE . __
SUFICIENTE " INSUFICIENTE
. SUFICIENTE |
OBSERVACION:

4. VALIDACION DEL INSTRUMENTO:
| ESCALA
ITEMS OBSERVACIONES
% 'DEJAR| MODIFICAR | ELIMINAR | INCLUIR
01 K ;

02 N

03 3

04 | n T

05 T 1

06 K )

DESEARIA INCLUIR

COMO LO MODIFICARIA




EVALUACION DE INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

1. IDENTIFICACION DEL EXPERTO
Nombre del Experto: _£4C. RISCcO Hezo tarze

DNI: J80£5.55SE  profesion: lfcen cdado o ESfad /)/J‘ trca
Lugar de Trabajo: __ OCPL y AP - RALL - £55aiyd.
Cargo que desempefia: _ & S tord A’J tceo Ocf vy AF

Direccion Electrénica: __ da@dma . R(Scd & ESsal V‘/}—fm L. pe

Fecha de Evaluacion: _2 7 /44 [17

Lic. Jui X Kienor Risco Muzn

Firma y Sello del Experto: JEPEG 1T Y CALRDAR
COERPE 17y _
2. PLANILLA DE VALIDACION DEL INSTRURERFF® Bewitst 1 v
~ APRECIACION CUALITATIVA -
CRITERIOS EXCELENTE | BUENO (3) | REGULAR | DEFICIENTE |
4) (2) )] [
Presentacion del instrumento
X
Claridad en la redaccién de los %

items

Pertinencia de las variables
con los indicadores

Relevancia del contenido

Factibilidad de la aplicacion

A
%
X

OBSERVACIONES:

3. JUICIO DE EXPERTOS:
* En lineas generales, considera Ud. que los indicadores de las variables estan
inmersos en su contexto tedrico de forma:

SUFIC!%

OBSERVACION:

INSUFICIENTE

MEDIANAMENTE
SUFICIENTE

|
|
S -




Considera que los reactivos del cuestionario miden los indicadores
seleccionados para la variable de manera:

! SUFICI%E

OBSERVACION:

MEDIANAMENTE
SUFICIENTE

INSUFICIENTE j

* Elinstrumento disefiado mide la variable de manera:

J MEDIANAMENTE |
sunoﬁms ‘ INSUFICIENTE |
| SUFICIENTE |
1
OBSERVACION:
4. VALIDACION DEL INSTRUMENTO:
ESCALA
ITEMS OBSERVACIONES
DEJAR| MODIFICAR | ELIMINAR | INCLUIR
01 | M
@2 | w5
03 \k
04 |
05 ')Q
06 ‘
| | .

DESEARIA INCLUIR A COMO LO MODIFICARIA




EVALUACION DE INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

1. IDENTIFICACION DEL EXPERTO %
Nombre del Experto: quﬁw ’Mﬁttié'bjl @?{Jzzo é gkl o+

ODNI: /87129 72 Profesion: ﬁ[//ﬁf‘/}h})ﬁ ucgf/!"

Lugar de Trabajo: 5@ ritf (A’J’) 7‘{)-0 Za-w,/\ez SKC.

Vi 7 /
Cargo que desempefia; Al nrs /’m clor obe C/ST/'au o7 -
Direcci6n Electronica: _(2c2s7210)1 77 OC Ac g ferwe t’Mf[‘r'C‘TCi mei€e. com -/(:
Fecha de Evaluacion: 27~ 1/~ /¥ K

Firma y Sello del Experto:

C
2. PLANILLA DE VALID

. APRECIACION CUALITATIVA )
CRITERIOS EXCELENTE | BUENO (3) | REGULAR | DEFICIENTE
@ 2) (1)
Presentacion del instrumento ) ,
K|

Claridad en la redaccién de los
items ¥

Pertmencaa de Ias varlables

con los indicadores )(

Relevancia del contenido

Factibilidad de la aplicéc-ic‘ﬁ_;;

OBSERVACIONES:

3. JUICIO DE EXPERTOS:
* Enlineas generales, considera Ud. que los indicadores de las variables estan
inmersos en su contexto tedrico de forma:

{ MEDIANAMENTE |

| SUFIGENTE " INSUFICIENTE
| SUFICIENTE

L =

OBSERVACION:




* Considera que los reactivos del cuestionario miden los indicadores

seleccionados para la variable de manera:

SUFIC@TE

MEDIANAMENTE
SUFICIENTE

INSUFICIENTE

OBSERVACION:

* Elinstrumento disefiado mide la variable de manera:

SUHcmﬁI;

MEDIANAMENTE
SUFICIENTE

INSUFICIENTE

OBSERVACION:

4. VALIDACION DEL INSTRUMENTO:

l
ITEMS!

ESCALA

| DEJAR| MODIFICAR | ELIMINAR | INCLUIR

OBSERVACIONES

01

02

03

04

05

06

Al

DESEARIA INCLUIR

COMO LO MODIFICARIA




Anexo 7: Factibilidad Econdmica

ESTRUCTURA DE COSTOS

A. Costos de Inversion
= Hardware

Costos de Inversion — Hardware

RECURSO CANTIDAD PRECIO UNITARIO (S/.) SUB TOTAL (S/.)

4 S/. 1,500.00 S/. 6,000.00
Servidor de Datos 1 S/. 2,000.00 S/. 2,000.00
Impresora 1 S/.300.00 S/.300.00
TOTAL| SI/.8,300.00

=  Software

Costos de Inversion — Software

LICENCIAS NOMBRE COSTO UNIDAD(S/.) TOTAL (S/.)
Herramienta de Programacioén PyCharm S/.0.00 S/.0.00
Gestor de Base de Datos MariaDB S/.0.00 S/.0.00
Lenguaje de Programacion JavaScript S/.0.00 S/.0.00

COSTE TOTAL S/.0.00

= Recursos Humanos

Costos de Inversion — Recursos Humanos

PERSONAL FUNCION PAGO MES (S/.) N°MESES  TOTAL (S/.)
Gianella Margarita Moya Montoya Tesista S/.360.00 8 S/. 2,880.00
Dr. Hugo José Luis Romero Ruiz | Asesor metodologico S/.80.00 8 S/.640.00

Mg. Yosip Vladimir Urquizo o
) Asesor especialista $/.80.00 8 S/.640.00
Gomez

COSTO TOTAL | S/.4,160.00




= Materiales

Costos de Inversion — Materiales

PRECIO UNITARIO

DESCRIPCION CANTIDAD (S1) TOTAL (S/.)

Cartuchos N° 120 negro 1 S/.59.00 S/.59.00
Cuaderno 1 S/.5.00 S/.5.00

Tintas 4 S/.35.00 S/.140.00
Folders 6 S/.1.50 S/.9.00
Lapiceros 4 S/.1.00 S/.4.00
Corrector 3 S/.2.00 S/.6.00

Hojas bond A4 2 millares S/.11.00 S/.22.00

COSTE TOTAL| S/.245.00

= Consumo Eléctrico

Costos de Inversion — Consumo Eléctrico

Potencia Frecuencia Consumo Costo(S/.) gy
EQUIPO | CANTIDAD

W‘K\Nl-loraslﬂlvn-llwvn-l (18%)

Computadora 4 400 | 0.4 509.46 203.78 0.5491 0.18 [S/.148.58
Servidor de
1 450 |0.45 509.46 229.26 0.5491 0.18 [S/.167.15
Datos
Impresora 1 150 |0.15 509.46 76.42 0.5491 0.18 | S/.55.72
COSTE TOTAL | S/.371.45




B. Costos de Operacion
= Consumo Eléctrico Mensual

Costos de Operacion — Consumo Eléctrico Mensual

Potencia Frecuencia

Consumo Costo(S/.)

IGV
EQUIPO CANTIDAD . TOTAL

Watts | KW | Horas Dias al mes  KW/H kwiH  (18%)
Computadora 4 400 | 04 12 30 144 0.5491 0.18 [S/.104.99

Servidor de
1 450 [0.45( 12 30 162 0.5491 0.18 |S/.118.11
Datos

Impresora 1 150 [0.15] 12 30 54 0.5491 0.18 | S/.39.37
COSTE TOTAL | S/.262.48

= Costos de Mantenimiento

Costos de Operacion — Costos de Mantenimiento

DESCRIPCION N° DE VECES COSTO UNITARIO (S/.) TOTAL (S/.)
Computadora S/.375.00
Servidor 5 S/.120.00 S/.600.00
Impresora 4 S/.30.00 S/.120.00
COSTE TOTAL | S/.1,095.00

= Costos de Depreciacion

Costos de Inversion — Costos de Depreciacion

5 COSTO 5
DESCRIPCION % DE DEPRECIACION  TOTAL (S/.)
INICIAL
Computadora S/. 4,000.00 20% S/. 800.00
Servidor S/. 2,000.00 20% S/. 400.00
Impresora S/.300.00 20% S/. 60.00
COSTE TOTAL | S/.6,640.00




BENEFICIOS DEL PROYECTO

A. Proyeccion de Beneficio Tangibles

= Tiempo de Ahorro en Horas de Trabajo Mensual

TIEMPO AHORRADO MONTO

SUELDO
PERSONAL ESTIMADO MENSUAL AHORRADO
HORA(S/.)
(S/.) (S/.)
Personal
o _ 30 S/.22.00 S/.660.00
Administrativo
COSTE TOTAL S/.660.00

* Ingresos Proyectados

Con el sistema propuesto se ha proyectado incrementar los ingresos de

la empresa, y se plantea de la siguiente manera:

PORCENTAJE DE

INGRESO

BENEFICIOS
AUMENTO EN
PROYECTADO PROYECTADOS
EGRESOS
S/.
2018 2.00% S/. 2,000.00
100,000.00
S/.
2019 2.50% S/. 2,750.00
110,000.00
S/.
2020 3.00% S/. 3,630.00
121,000.00

B. Beneficios Intangibles
e Mejorar el nivel de satisfaccion de los clientes.
e Mejorar el nivel de satisfacciéon del personal.
e Mejorar la Gestion de Promociones en la empresa

¢ Obtener mayor exactitud y consistencia de datos.




FLUJO DE CAJA

P
INGRESOS S/.0.00 S/.9,920.00 S/.10,670.00 |S/.11,550.00
Ahorro en Horas de Trabajo S/. 7,920.00 S/. 7,920.00 S/. 117,370.00
Ingresos Proyectados S/. 2,000.00 S/. 2,750.00 S/. 3,630.00

S/. 13,076.45 Sl. 2,826.87 S/.2,826.87  |SI.2,826.87
Costo de Inversién vy
Desarrollo S/. 13,076.45
Hardware S/. 8,300.00
Software S/.0.00
Materiales S/.245.00
Recursos Humanos S/. 4,160.00
Consumo Eléctrico S/.371.45
Costos de Operacion S/. 2,617.48 S/. 2,617.48 S/. 2,617.48
Consumo Eléctrico S/.262.48 S/.262.48 S/.262.48
Mantenimiento S/. 1,095.00 S/. 1,095.00 S/. 1,095.00
Depreciacion S/. 1,260.00 S/. 1,260.00 S/. 1,260.00
Inflacion Aproximada (8%) S/.209.40 S/.209.40 S/.209.40
Flujo de Caja del Proyecto -S/. 13,076.45 S/. 7,093.13 S/. 7,843.13 S/. 8,723.13
Acumulado -S/. 13,076.45 -S/. 5,983.32 S/. 1,859.80 S/. 10,582.93




ANALISIS DE RENTABILIDAD
Valor Anual Neto(VAN)
Criterio de Evaluacion:

VAN < 0 - No conviene ejecutar el proyecto. El valor actual de costos supera a los
beneficios; por lo que el capital invertido no rinde los beneficios suficientes para

hacer frente a sus costos financieros.
VAN > 0 - Conviene ejecutar el proyecto.

VAN=0 - Es indiferente la oportunidad de inversion.

La Tasa minima aceptable de rendimiento:

Tasa (TMAR)= 15% - Fuente: Banco de Crédito

Formula:

~ (B-C) (B-C) (B-C)
VAN =—h+ ot Ganet ax o

e (3.10)

Donde:

I, Inversion inicial o flujo de caja en el periodo 0.
B=Total de beneficios tangibles

C=Total de costos operaciones

n=NUmero de afios (periodo)

Reemplazamos los beneficios y costos totales obtenidos en el flujo de caja en la

féormula 3.10

(9,920.00 — 2,826.87)  (10,670.00 — 2,826.87)
1 +0.15) + (1+015)?
(11,550.00 — 2,826.87)
A +015)°

VAN = —13,076.45 +




VAN = 4,757.62

Interpretacion: El valor anual que genera el proyecto es de 4,757.62 Nuevos
Soles. Al ser el VAN un valor mayor a cero se puede afirmar es conveniente ejecutar

el proyecto.
Relacion Beneficio/Costo(BC)

La relacion costo beneficio toma los ingresos y egresos presentes netos del estado
de resultado, para determinar cuales son los beneficios por cada nuevo sol que se

invierte en el proyecto.

Formula:
E_VaB . ..(3.11)
C VAC
Donde:
VAB: Valor Actual de Beneficios.
VAC: Valor Actual de Costos.
Formula para Hallar VAB:
B B B

VAB e (3.12)

= + + e
1+ @@+ @@+
Reemplazamos los beneficios obtenidos en el flujo de caja en la férmula 3.12

g _ 2920.00 N 10,670.00 N 11,550.00
14015  (1+0.15)2  (1+0.15)3

VAB = 24,288.459

Formula para Hallar VAC:

C C
toot et ey

VAC = I, v (3.13)

Reemplazamos los beneficios obtenidos en el flujo de caja en la férmula 3.13

2,826.87 2,826.87 2,826.87

AC = 13,076.45
vac =13, T 17015 T A +015)? T (1+015)3




VAC =19,530.84

Reemplazamos los valores de VAB y VAC en la formula 3.11

B _VAB
C VAC
B 124
C_ .

Interpretacion: Por cada nuevo sol que se invierte, obtendremos una ganancia de
S/.1.24

Tasa Interna de Retorno(TIR)

La tasa interna de retorno o tasa interna de rentabilidad (TIR) de una inversion, esta
definida como la tasa de interés con la cual el valor actual neto o valor presente
neto (VAN o VPN) es igual a cero. El VAN o VPN es calculado a partir del flujo de
caja anual, trasladando todas las cantidades futuras al presente. Es un indicador

de la rentabilidad de un proyecto, a mayor TIR, mayor rentabilidad.

oo L B0 B0 (B0

ATt o a8

Usando la formula de Excel obtenemos el siguiente resultado:

TIR=35.15%

Interpretacion: Debido a que TIR es mayor (35.15%) que la TMAR (15%), asumimos

gue el proyecto es mas rentable que colocar el capital invertido en un Banco.



Tiempo de Recuperacion de Capital

Esto indicador nos permitira conocer el tiempo en el cual recuperaremos la

inversion (afios / meses / dias).

Férmula:

Donde:

lo: Capital Invertido

B: Beneficios generados por el proyecto
C: Costos Generados por el proyecto

Reemplazando los datos en la formula 3.15, obtenemos el siguiente resultado:

13,076.45

TR = 5920.00 - 2.826.87

TR = 1.84

Interpretacion: La Tasa interna de retorno (1.84) representa que el capital invertido

en el presente proyecto se recuperara en:
1 afio
0.84 *12 = 10.08, es decir 10 meses

0.08 * 30= 2.4, es decir 2 dias



Anexo 8: Validacion de Metodologia

ENCUESTA A EXPERTOS PARA LA SELECCION DE METODOLOGIA

1. Nombres y Apellidos: wa‘/V%WO»L"‘

2. Generalidades:
2.1. Profesion
Ingeniero de Sistemas (A Ingeniero Informatico ()
Ingeniero de Software ( ) Otro ( )
2.2. Anos de Experiencia
1-5afios () 5-10 affos ( ) 10 a mas aflos (K)
2.3. Eleccion de la Metodologia
Para la eleccion de la Metodologia se aplicaran los siguientes criterios:
o Flexibilidad: Se refiere a la adaptabilidad de la metodologia frente a la
multiplicidad de acontecimientos que tienen lugar en el proceso de desarrollo
de software.

¢ Informacién: Se refiere a si existe informacion (bibliografia, antecedentes,
etc.) de la metodologia.

e Compatibilidad: Si es o no compatible para el desarrollo web.

e Costo de Desarrollo: Se refiere a que tanto cuesta el desarrollo de software
como consecuencia de usar la metodologia.

¢ Tiempo de Desarrollo: Si la metodologia ayuda a extender un poco el tiempo
de desarrollo del proyecto, sin perjudicarlo.

¢ Herramientas a medida: Se refiere a que si hay una herramienta de modela
miento exclusiva para esta metodologia.

e Participacion del Cliente: Se refiere a la participacion que tiene el cliente en
el proceso de desarrollo de software.

o Simplicidad: Se simplifica el disefio para agilitar el desarrollo y su contenido.

e Facilidad de uso: Se refiere a la usabilidad que el usuario hara de la
herramienta.

* Iniciacion: Se refiere a identificar el alcance inicial del proyecto.

e Elaboracién: Se refiere a identificar y validar la arquitectura del sistema.

e Construccion: Se refiere a construir software desde un punto de vista
incremental basado en las prioridades de los participantes.

o Transicion: Se refiere a validar y desplegar el sistema en el entorno de
produccion.

e Simplicidad: Se refiere al proceso transformador que esta orientado a
facilitar el uso del producto, dirigido a reducir la complejidad a un nivel
comprensible, controlable por el usuario.

e Pruebas: Se refiere a realizar una evaluacion de los objetivos para asegurar
la calidad.




Para la adicion de la puntuacion se seguira la siguiente escala de Valorizacion:

Valoracion Escala
Pésimo ]
Malo 2
Regular 3
Bueno 4
Excelente 8

Calificaciéon de la Metodologia de acuerdo con Criterios y Escala de Valorizacion:

Criterio ICONIX XP AUP

Flexibilidad L.f

Informacién

| —<

Compatibilidad

Costo de Desarrollo

Tiempo de Desarrolio

Herramientas a medida

Simplicidad

Iniciaciéon

Participacién del cliente

Facilidad de uso

~J
Y| X

Iniciaciéon

Construccién

Transicion

Pruebas

ahl Pl | sl

{
Y
»
:
Y
L/
y
Elaboracion L/
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b
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TOTAL: (9 5 S?_ 7 Z




ENCUESTA A EXPERTOS PARA LA SELECCION DE METODOLOGIA
1. Nombres y Apellidos: /44/7(/,&“175/(‘“/////7’7“&4

2. Generalidades:
21. Profesion
Ingeniero de Sistemas ) Ingeniero Informatico ()

Ingeniero de Software ( ) Otro ()

2.2. Ainos de Experiencia

1-5 afios () 5-10 afios ( ) 10 a mas afos (X)

2.3. Eleccion de la Metodologia

Para la eleccion de la Metodologia se aplicaran los siguientes criterios:

Flexibilidad: Se refiere a la adaptabilidad de la metodologia frente a la
multiplicidad de acontecimientos que tienen lugar en el proceso de desarrollo
de software.

Informacion: Se refiere a si existe informacién (bibliografia, antecedentes,
etc.) de la metodologia.

Compatibilidad: Si es o no compatible para el desarrollo web.

Costo de Desarrollo: Se refiere a que tanto cuesta el desarrollo de software
como consecuencia de usar la metodologia.

Tiempo de Desarrollo: Si la metodologia ayuda a extender un poco el tiempo
de desarrollo del proyecto, sin perjudicarlo.

Herramientas a medida: Se refiere a que si hay una herramienta de modela
miento exclusiva para esta metodologia.

Participacion del Cliente: Se refiere a la participacion que tiene el cliente en
el proceso de desarrollo de software.
Simplicidad: Se simplifica el disefio para agilitar el desarrollo y su contenido.
Facilidad de uso: Se refiere a la usabilidad que el usuario hara de la
herramienta.
Iniciacion: Se refiere a identificar el alcance inicial del proyecto.
Elaboracién: Se refiere a identificar y validar la arquitectura del sistema.
Construccion: Se refiere a construir software desde un punto de vista
incremental basado en las prioridades de los participantes.
Transicién: Se refiere a validar y desplegar el sistema en el entorno de
produccion.
Simplicidad: Se refiere al proceso transformador que esta orientado a
facilitar el uso del producto, dirigido a reducir la complejidad a un nivel
comprensible, controlable por el usuario.
Pruebas: Se refiere a realizar una evaluacién de los objetivos para asegurar
la calidad.




Para la adicién de la puntuacion se seguira la siguiente escala de Valorizacién:

Valoracién Escala
Pésimo 1
Malo 2
Regular 3
Bueno 4
Excelente 5

Calificacion de la Metodologia de acuerdo con Criterios y Escala de Valorizacion:

Criterio ICONIX XP AUP

Flexibilidad

Informacion

Compatibilidad

Costo de Desarrollo

Tiempo de Desarrollo

Herramientas a medida

Simplicidad

Iniciacion

M Elaboracion

o Torres Vilanueve Participacion del cliente

ING. DE SISTEMAS
R.CIP 42004 Facilidad de uso
Iniciacion
Construccion
Transicién
Pruebas

TOTAL:
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ENCUESTA A EXPERTOS PARA LA SELECCION DE METODOLOGIA

1. Nombres y Apellidos: ... /L

2. Generalidades:
2.1. Profesion
Ingeniero de Sistemas ( ) Ingeniero Informatico ()
Ingeniero de Software ( ) Otro (>f
2.2. Aiios de Experiencia

1-5 afios () 5-10 afios ( ) 10 a mas aﬁos}d

2.3. Eleccién de la Metodologia

Para la eleccién de la Metodologia se aplicaran los siguientes criterios:

Flexibilidad: Se refiere a la adaptabilidad de la metodologia frente a la
multiplicidad de acontecimientos que tienen lugar en el proceso de desarrolio
de software.

Informacién: Se refiere a si existe informacion (bibliografia, antecedentes,
etc.) de la metodologia.
Compatibilidad: Si es o no compatible para el desarrollo web.

Costo de Desarrollo: Se refiere a que tanto cuesta el desarrollo de software
como consecuencia de usar la metodologia.

Tiempo de Desarrollo: Si la metodologia ayuda a extender un poco el tiempo
de desarrollo del proyecto, sin perjudicarlo.

Herramientas a medida: Se refiere a que si hay una herramienta de modela
miento exclusiva para esta metodologia.

Participacion del Cliente: Se refiere a la participacion que tiene el cliente en
el proceso de desarrollo de software.
Simplicidad: Se simplifica el disefio para agilitar el desarrollo y su contenido.
Facilidad de uso: Se refiere a la usabilidad que el usuario hara de la
herramienta.
Iniciacion: Se refiere a identificar el alcance inicial del proyecto.
Elaboracién: Se refiere a identificar y validar la arquitectura del sistema.
Construccion: Se refiere a construir software desde un punto de vista
incremental basado en las prioridades de los participantes.
Transicion: Se refiere a validar y desplegar el sistema en el entorno de
produccién.
Simplicidad: Se refiere al proceso transformador que esta orientado a
facilitar el uso del producto, dirigido a reducir la complejidad a un nivel
comprensible, controlable por el usuario.
Pruebas: Se refiere a realizar una evaluacién de los objetivos para asegurar
la calidad.




Para la adicion de la puntuacion se seguira la siguiente escala de Valorizacion:

Valoracién Escala
Pésimo 1
Malo 2
Regular 3
Bueno 4
Excelente 5

Calificacién de la Metodologia de acuerdo con Criterios y Escala de Valorizacion:

Criterio ICONIX

Flexibilidad

4G

Informacién

Compatibilidad

Costo de Desarrollo

Tiempo de Desarrollo

£ | £ 1.

Herramientas a medida

Simplicidad

Iniciacion

Elaboracion

Participacion del cliente

Facilidad de uso

Iniciacion
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Anexo 9: Metodologia de Desarrollo

La metodologia de desarrollo de Software para este proyecto sera la metodologia
AUP (Agile Unified Process).

9.1. Analisis de Requerimientos

a. Diagrama de Casos de Uso del Negocio

uc Casos de Uso del Negocio/

Gestionar Promocion
Cliente Juridico

Marketing Jefe Ventas

Gestionar Promocion

Cliente Na

Gestionar Venta
Promocion Vendedor
Cliente /




Diagrama de Actividades — Gestionar Promocion Cliente Juridico

act Activity - Gestionar Promocion Cliente Juridico /

Marketing

Vertas

:Es Cliente
Juridico?

Elige el tipo del Cliente

Se propone descuentos

Registra Motivos Para la
promocion

Modifica

Registra la

Recibe |a promocion para
Ia corfirmacion

Ewvalua y confirma

Acepta? \

b 4

Promocion promocién

Envia

Recibe la confimacion

Correcciones

Si

( Publica Promocion ’

s

Final

Envia Confirmacion




Diagrama de Actividades Gestionar Promocion Cliente Natural

act Activity-Gesti:

Pr ion Cliente N.

/

Marketing

Ventas

Natural?

¢Es Para el Cliente

Recibe para evaluar

Elige tipo Cliente

No

Propone Promocion

\/
Elige Tipo de Promocion

V/

Establece Motivo de la
Promocion

Establece Sucursal para
la Promocion

«RequirementRelateds
¢Esvisble la
promecion?

No l Publica la Promocion }

Fin

Diagrama de Actividades Gestionar Promocion Venta Promocién

C Solicita un Servicio )

Es Combustible?

Reliza el Llenado del
Combustible

)

No

Es un Producto o Servich

act Activity-Gestionar Venta Promocion /
Cliente Vendedor
/Veriﬁca si Cuenta con
Inigisl Alguna Promocion

Es Un Vale?

Es Descuento?

Adicional

C Aplica Descuento ) Aplica Vale

Fin




b. Modelo de Dominio Inicial

class Modelo de Dominio Inicial /

Cliente

Juridico

Persona

1
m

1.

Sucursal
: Descuento
contiene W=
0.1
<
1 1.%
A se o
se realiza en habilita
0.7
« | ComprobanteVenta . Bromooion
Axishan contiene b= pale
0.~ 0.1 B =
I
o tiene
1
Motivo
A
genera

Personal




c. Diagrama de Casos de Uso del Sistema

uc Casos de uso del Sistema /

gevstes Al Sistema <3 Mantenedor Sucursal
> Administrad
Usuario
Mantenedor Producto
Gestionar
Descuentos
Mantenedor Cliente Mantenedor
Combustible
Gestionar Vales arketing Vendedor Cliente

Mantenedor
Categoria

Gestionar Motivo estionar Promociol

Gestionar Venta
Promocion

Reporte Bitacora

Gestionar Promocion Gestionar Promocion
Jefe de Ventas Cliente Natural Cliente Juridico




d. Requerimientos Funcionales

Priorizacion de Casos de Uso

Criterios de Priorizacion

Riesgo de los requisitos: Correspondiente a la complejidad técnica,
incertidumbre del esfuerzo, que no se entienden bien o que tienen
probabilidad de cambiar, especificacion pobre o facilidad de uso. Los riesgos

de los requisitos son diferentes a los riesgos del proyecto.

Naturaleza Critica: Se refiere a las funciones principales o de alto valor para

el negocio

Significativo para la Arquitectura: Importante para la integracion del

sistema y garantiza el cumplimiento de requisitos de calidad o no

funcionales.
Criterio Peso Rango
Riesgo Tecnoldgico, complejo nuevo, etc 3 0-3
Significativo para la Arquitectura 2 0-3
Naturaleza Critica, de valor para el negocio 1 0-3
Caso de Uso RI SA NC Puntaje
Gestionar Descuentos 2 2 3 13
Gestionar Vales 2 2 3 13
Gestionar
Promocion 3 2 3 16
Gestionar  Cliente Juridico
Promocion Gestionar
Promocion 3 2 3 16
Cliente Natural
Gestionar Venta Promocion 3 3 3 18
Gestionar Motivo 2 2 2 6

Generar Reporte Bitacora

Consumo



Gestionar Cliente 0 0 2 2
Mantenedor Sucursal 1 1 2 7
Mantenedor Producto 1 0 2 5
Mantenedor Categoria 0 0 1 1

Mantenedor Combustible 0 0 2 2
Acceder al Sistema 0 1 0 2
e. Modelo de Dominio del Sistema
class Modelo de Dominio del Sistema /
Categoria
tiene W=
1 Mativo
1 1.7
tiene
4% Combustible
Producto ;
A
L 1 tiene
tiene
Juridi 0.7
uridico \ﬁene \ x x
15 1. I Vale
Comprobanteenta Promocion
realiza existen »
12 0.1 0.1
g 1.7 \ 07 »
Persona Cliente
> se realiza en se habilita 5 Descuerto
0.1
genera 1
Sucursal
Personal
1
4|1
existen
1
Area Cargo
tiene b=
1 1.%




Diagrama de Actividades del Sistema

Gestionar Descuentos

act Activity - Gestionar Descuentos /

Usuario

Sistema
Inicio

\( Mostrar lista de )

/k descuentos
(Seleocionar Promociones)

Seleccionar
Descuentos

iNuevo Descuento™

sl v

Ingresar Porcentaje de
Descuento

Buscar Descuento

;Editar Descuento™?

Si

Editar Eli minar

Guardar

Descuerto

Fin




Gestionar Vales

act Activity - Gestionar Vales /

Usuario

Sistema

Inicio

Seleccionar
Promociones

Seleccionar |

= l Mostrar Lista de Vales)

iNuevo?

RV

Vales

Registrar datos

Buscar Vales
del Vale

JEditar?

)

No

R ala Eliminar Vale

Guardar

Fin




Gestionar Promocion

act Activity - Gestionar Promocidn /

Usuario

Sistema

Inicio

Seleccionar
Promocion

Seleccionar Registro
Promocion

éCliente Natural®

Seleccionar Cliente

Seleccionar Cliente

eleccionar Tipo de

Natural

MostrarFormulario

Promocion

No Si
Seleccionar Seleccionar
Descuento Vale

Juridico

= ‘ Seleccionar Motivo l

Seleccionar
Sucursal

Registrar Datos de
Promocion

Guardar

Activa
Promocidn )

Publican

Promocion

Fin

Promocién




9.2. Disefio

a. Disefio de la base de Datos

" area_area v v
= B0 () [ ) juridico_juridico v " vehiculo_vehicuo ¥

id INTE11) d INTE1L i
W INTCD 18 T (1) 9T ] ipoveticulo_tpovehiculo ¥

area”od WARCHAR(20) personatiombres ¥ ARCHAR(SO) tipovehiculo_tipovehiculo

juridicoCad Y ARCHAR{15) vehiculoCod WARCHAR(1S) "
areaDescripdion VARCHAR(ED) persananpellidas vARCHAR(50) idINT(11)
A stado YARCHAR1) juridicoRazonSocisl ¥ARCHAR(S0) |4+ — — — vehiculoPlaca VARCHAR(SO) tipavehiculond ¥ ARCHAR{ 15)

srecEstadn -

persanalni ¥ARCHAR(E) W i< & wehiculoMarca VARCHAREZD) Bf— — — —i
>

personaTelefono ¥ ARCHAR(D) tpowehiculoDeseriprion VARCHAR(SO)

"] diente_cliente ¥
» ——— id INT{113

juridicoEmail ¥ ARCHAR(254) vehiculoModelo YARCHAR( 20)

.
|
| tipowehiculoEstado ¥ARCHAR( 1)
|
|
|
|

# cliente_id INT(11)

j‘ JUridicoRUC YARCHAR(11)
|
#‘= personaEmail W ARCHAR(ZS4) |
|
! I

» categaria_jd INT(11)

>
1 personatstade YARCHAR(L) clienteCod YARCHAR(15) » tpowehiculo_id TNT(11)
»- ‘-
A —+ clienteabrey WARCHAR(1) L4
=] cargo_cargo ¥ i\ ______ oo amTan 7T
id INT(11) i } persona_id INT(11)
cargoCod ¥ ARCHARL20) - ™ 4 —4 Pusuario_id INT(11) ] account_emailaddress ¥ m a ilconfi tion ¥
cargoDescripeion WARCHAR(S0) } _] trabajador_trabajador ¥ } Ld id INT(11) LS
id INT(11Y
> areaid INT(11) ! idINT(11) | smail ¥ARCHAR(ZS4) created DATETIME(E)
e .
L g @ trabajadorCod Y ARCHAR(20) | e 12 O verified TINYINT(1) - 4 ¢ DATETIMELS)
— ser
trebajadorEstada waRCHAR() | # | primary TINVINT(1) -
» cargo_id INT{11} ] oo = I v VARCHAR (541
| oo (el - —#| % persona_id INT(11) | autueer ] authtoken_token ¥ o » emai_sddress_id INT(11)
v ! = >
| id INT11) >
id INT(11) I > Usuario_id TNT(11) | key ¥ ARCHAR(40)
» trabajador_Jd INT(11) | password ¥ ARCHAR(128) |11
¥ = 1 e —i<] © created DATETIME(S)
» privilegios_id TNT(11) | last_login DATETIME(E) |
priviiegios | - 1 | @ user_id INT(11)
> T | is_superuser TIMVINT{1] | =
b
¥ _ J\ | usermame Y ARCHAR{150) ] auth_user_user_permissions ¥
4‘ } [ | — —H1  first_nam e VARCHAR{ 30) id INT11)
| | last_name VARCHARASOY | e ——_ ] @ user_id (L) -
4 ! emall VARCHAR(ZSH) » permission_jd INT(1 1) I
|
" privilegios_privilegios ¥ | 5 steff TINVINT(L) "] auth_group ¥ . !
1 is_active TINVINT{1) b |
id INT(11) A i | id INT(11) |
rivilegioCod YARCHAR(LS) ] comprobante_comprobante ¥ date_joined DATETIME(S) ! T |
p i | | niame YARCHAR(B0) [ m i v
> | | _J auth_group_permissions ¥ ! S DeINNEE100)
PrivilegioDescripeion YARCHAR(E0) id INT(1) 1 > |
i M ! ! d INT(11 ——— id INT(11)
privilegicRecurso VARCHAR(150) comprobanteCed ¥ARCHAR(15) pl——— T | | | ! un
— 1 auth_user_groups ¥ | Lo 4 INTOLD name YARCHAR(ZSS)
privilegioDependencia INTE 1) combrobanteCantidad DOUBLE i aroup_i ————0___ .y
id INTE11) | ® nermi AINTE1) » content_type_id INT(11)
privilegicE stado Y ARCHAR(1) comprobanteTotsl DOVBLE ., |\ | permission_j
T »user_id INT(11) ——— [ — codename YARCHAR{100)
privilegialcone ¥ ARCHAR(ED] comprobanteFecha DATETIME(E) AT If =
# group_i
S » cliente_id TNT(11) " diango_admin_| oo S !
» combustible_id TMT{11) pl—————————— id INT(11) - I
j v
» promocion_id INT{11) action_tim e DATETIME(S) diango_content_type |
v N i
— producto_producto » sucursal_id INT(11) " obiect_id LONGTEXT AT I e ——
id INT(11) > trebajador_id INT(11) ahject_repr Y ARCHARL200) Tt ] % app.label veRCHARL0%) T - wmran
productocCod VARCHAR(15) > action_flag SMALLINT(S) model WARCHAR(100) motivacod VARCHAR] 15)
>
productotiam bre VARCHER(SO) + change_message LONGTEXT - -
productaDescripcion YARCHAR(SD [ — — — — — _ _ _ "F | promocion_promocion ¥ e —iH motivabiombre VARCHAR(S0)
- content_type_id INT(11
productoPrecio DOUBLE } = -3 d_ yp( - ) G id INT(11) | ConsumoMonte DOUBLE
@user_id INT(11
productoEstado ARCHAR( 1) 1 0 = =< promocionCod ¥ ARCHARE 15) =X} - Consumoveces INT{ 11}
A A Mombre VARCHAR(ST >
¥ categoria_id INT(11) promacionfiombre (50)
v
> = promocionDescripeion YARCHAR( S0
" comprobante_comprobante_producto
T id INT(11) oromacionlnicio DATETIVE(S) -u—i ] promocion_promocion_sucursal ¥
} » comprobante_id INT(11) B L —s+] © promocionFin DATETIME(S) b —i<g TidINT(L)
| * producto_id INT(11) " produc to_combustible v promocianTipoC ¥ ARCHARE 1) ¥ promecion_id IMT(11)
S s B =
} idINTCL) promacienEstado ¥ ARCHARY 1) 1| i'___—_'_ * sucursal d INTL11)
T
| | combu stibleCod ¥ ARCHARE15) » motiva_id INT(11) I 1 - >
i i v
G ¥te " = } combu stiblehlom bre WARCHAR(S0) promocionDescuento_id INT(11) >|7‘ ] promocion_promod ¥ o I promocion_promociondescuento
categoria_categoria "
T [ T —+g @ combustibleDescripcion YARCHAR(B0) promocienvale_id INT(11) | id INT(11) : L IAINTLL)
| | combu stiblePrecioUnidad DOUBLE = . > [ 4|  promocionvaleCod VARGHAR(S) | — "~ T~ —— — — —#| ¥ destuentoCod YARCHARLLS)
cakegariaCod VARCHAR(1S) [ ! b stibleEst ad sucLirsslZevcursal descuentoParcentajs DOUBLE
| | combu stibleEstada ¥ ARCHAR(1) dINT(L1 promociorval eNombre W ARCHA
categoriahombre ¥ ARCHAR(SD) | | ! an
categoriaDescripcion YARCHAR(E0) } = sucursalCod YARCHAR(1S)
cateqoriaRiltro ¥ARCHAR(1) | sucursalDescripcion ¥ ARCHAR(S)
categoriaEstado VARTHAR(1) e — sucursalDireccion YARCHAR(BO)  HH— — — — — — — — — &
> sucursalReferencia VARCHAR{B0)

sucursallatitud W ARCHARISO)
sucursallongitud YARCHAR(S0)
>



b. Especificaciones de Casos de Uso

IDENTIFICADOR: NOMBRE:

Cuo1 Gestionar Promocion Cliente Natural
CATEGORIA: COMPLEJIDAD: PRIORIDAD:
CORE ALTA ALTA
ACTORES:

Marketing y Ventas

PROPOSITO:

Permitir a los usuarios del area de Marketing Gestionar la Promocion para el

cliente Natural

PRECONDICION:
El caso de uso Acceder al Sistema debié haberse ejecutado (el personal de
marketing se identifica y autentifica).

FLUJO BASICO:

B1. El usuario selecciona en el panel de navegaciéon la opcién
PROMOCIONES y la sub-opcién Registro de Promociones.

B2. En la parte superior del sistema muestra dos opciones, Promocién Cliente
Natural y Promocion Cliente Juridico, el usuario selecciona Promocién Cliente
Natural.

B3. En la parte inferior del sistema muestra la lista de todas las promociones
registradas, donde cada registro tiene la opcién de eliminar, editar, habilitar y
publicar.

B4. El sistema muestra una interfaz donde se solicita ingresar la Nombre de la
Promocion, la descripcion, el inicio y fin de la promocién, motivo, sucursal, tipo
de promocion.

B5. El usuario de Marketing selecciona la Opcién Guardar y presiona

B6. La lista de Promociones se actualiza automaticamente.

B7. Si va agregar otra promocion, el vendedor repite desde el paso B3.

POSCONDICION:

Se registra la promocion y en la lista de Promociones aparece como inactivo.

FLUJOS ALTERNATIVOS:




A1l: (B3) Si el jefe de ventas desea habilitar la promocién (aprobar). Da click
en el check para poder habilitar.

-El sistema lista las promociones habilitadas e inhabilitadas

A2: (B4) Si el jefe de Marketing elige la opcidn eliminar las promociones
-El sistema listado de promociones cada una con la opcion de eliminar.
-El personal de Marketing elige la promocion y selecciona eliminar.

-El sistema elimina la promocién y a la vez actualiza el listado.

A3: (B5) Si el jefe de Marketing elige la opcién editar las promociones
-El sistema listado de promociones cada una con la opcién de modificar.
-El personal de Marketing elige la promocion y selecciona modificar.

-el formulario de promocidn de rellenar con la data de la fila selecciona.

- Modificaran para luego dar clic en el botén guardar

IDENTIFICADOR: NOMBRE:

Cu02 Gestionar Promocion Cliente Juridico
CATEGORIA: COMPLEJIDAD: PRIORIDAD:
CORE ALTA ALTA
ACTORES:

Marketing y Ventas

PROPOSITO:

Permitir a los usuarios del area de Marketing Gestionar la Promocion para el

cliente Juridico

PRECONDICION:
El caso de uso Acceder al Sistema debié haberse ejecutado (el personal de

marketing se identifica y autentifica).

FLUJO BASICO:

B1. El usuario selecciona en el panel de navegacion la opcion
PROMOCIONES y la sub-opcion Registro de Promociones.

B2. En la parte superior del sistema muestra dos opciones, Promocion Cliente
Natural y Promocion Cliente Juridico, el usuario selecciona Promocion Cliente

Juridico.




B3. En la parte inferior del sistema muestra la lista de todas las promociones
registradas para los clientes juridicos, donde cada registro tiene la opcion de
eliminar, editar, habilitar y publicar.

B4. El sistema muestra una interfaz donde se solicita ingresar la Nombre de la
Promocion, la descripcion, el inicio y fin de la promocién, motivo, sucursal, y la
empresa a la cual se le asignara la promocion.

B5. El usuario de Marketing selecciona la Opcién Guardar y presiona.

B6. La lista de Promociones se actualiza automaticamente.

B7. Siva a agregar otra promocion, el vendedor repite desde el paso B3.

POSCONDICION:

FLUJOS ALTERNATIVOS:

Al: (B3) Si el jefe de ventas desea habilitar la promocién (aprobar). Da click
en el check para poder habilitar.

-El sistema lista las promociones habilitadas e inhabilitadas

A2: (B4) Si el jefe de Marketing elige la opcion eliminar las promociones
-El sistema listado de promociones cada una con la opcion de eliminar.
-El personal de Marketing elige la promocién y selecciona eliminar.

-El sistema elimina la promocién y a la vez actualiza el listado.

A3: (B5) Si el jefe de Marketing elige la opcion editar las promociones
-El sistema listado de promociones cada una con la opcién de modificar.
-El personal de Marketing elige la promocién y selecciona modificar.

-El formulario de promocién de rellenar con la data de la fila selecciona.

-Modificaran para luego dar clic en el botén guardar

IDENTIFICADOR: NOMBRE:

Cu03 Gestionar Venta Promocion
CATEGORIA: COMPLEJIDAD: PRIORIDAD:
CORE ALTA ALTA
ACTORES:

Personal del area de Marketing




PROPOSITO:
Permitir al usuario de ventas gestionar la venta-Promocion para reportar en la

bitacora

PRECONDICION:
El caso de uso Acceder al Sistema debié haberse ejecutado (el personal de

marketing se identifica y autentifica).

FLUJO BASICO:

B1. El usuario selecciona en el panel de navegaciéon la opcién
PROMOCIONES y la sub-opcion Ventas Promocion.

B2. En la parte superior del sistema muestra el formulario del mantenedor
Ventas Promocion.

B3. En la parte inferior del sistema muestra la lista de todas ventas registradas,
donde cada registro tiene la opcion de editar, anular.

B4. El sistema muestra una interfaz donde se solicita ingresar el monto de la
venta realizada, para luego verificar si el cliente tiene algun tipo de promocion.
B5: Si el cliente no cuenta con alguna promocion se culmina el caso de uso
B6: Si el cliente cuenta con alguna promocion, se procede a aplicar la
promocion a la venta.

B7. La lista de Promociones-ventas se actualiza automaticamente.

B8. Siva a agregar otra promocion-venta, el vendedor repite desde el paso B3

POSCONDICION:

FLUJOS ALTERNATIVOS:

A2: (B4) Si el jefe de Marketing elige la opcién Anular las ventas-promociones
-El sistema listado de ventas -promociones cada una con la opcion de Anular.
-El jefe de ventas elige la ventas -promocién y selecciona eliminar.

-El sistema elimina la ventas -promocion y a la vez actualiza el listado.

A3: (B5) Si el jefe de ventas elige la opcion editar las ventas -promociones
-El sistema listado de ventas -promociones cada una con la opcién de
modificar.

-El personal de Ventas elige la ventas -promocion y selecciona modificar.

-El formulario de ventas -promocion de rellenar con la data de la fila selecciona.

-Modificaran para luego dar clic en el botén guardar




9.3. Implementacion y Pruebas
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Pruebas Funcionales

Caso de Prueba: Registrar Cliente

Nombres: cadena

de 50 caracteres

1. Cualquier dato que
tenga como maximo 50
caracteres

2: Solo letras

3: Campo Nombre
vacio
4: Valores

Numeéricos

Apellidos: cadena

de 50 caracteres

5. Cualquier dato que
tenga como maximo 50
caracteres

6: Solo letras

7: Campo Nombre
vacio
8: Valores

numéericos

Correo electrénico:
cadena con formato

de email

9: Cualquier cadena de
email con un formato

correcto

10: Campo emall
vacio.
11: Formato

incorrecto de email

Usuario: cadena de
no mas de 10

caracteres

12: Cualquier cadena no

mas de 10 caracteres

13: Campo marca
vacio
14: Cadena mayor a

10 caracteres

Contrasefia: cadena

15: Cualquier cadena no

16: Campo marca

encriptada mas de 20 caracteres vacio
17: Cadena mayor a
20 caracteres
COD | Clases | Nombre | Apellido | Correo Usuario | Contrase | Resultado
s s Electronico na




01A |1,2,5,6, | Margarit | Montoy | asderfrysa | Mmontoy | 1234mont | Datos
11,121 | a a hotmail.co | a oya invalidos-
5 m E-mail
Incorrecto
01B 1,2,5,6, | Carlos Moya Giane 95 | CMoya 123456 Registro
9,12,15 31@hotma Exitoso

il.com



mailto:Giane_95_31@hotmail.com
mailto:Giane_95_31@hotmail.com
mailto:Giane_95_31@hotmail.com

Anexo 10: Articulo Cientifico

“BSistema Web-Mévil para Mejorar la Gestion de Promociones al

Cliente para Servicentro Ramirez 5.A.C 2018"

"Web-Mobile System to Improve the Management of Customer Promotions for
Servicentro Ramirez §.A.C 20138"

Gianella Moya
Universidad César Vallejo, Avenida Victor Larco 1770, Trujillo 13009, Peni

gianemoya31@amail.com

Resumen

La presente investigacion se realizd con el objetive de mejorar la Gestion de Promociones al
cliente de la empresa Servicentro Ramirez S.A.C. 2018, mediante la implementacion de un
Sistema Web-Movil, donde se utilizd el framework React-Mative para el desarrollo de la aplicacion
mdvil de manera que nos permita crear una aplicacion movil real, se siguid el proceso segun la
Metodologia de Desarrollo RUP. El tipo de investigacion es Pre-Experimental donde para el
recojo de informacion de los indicadores se aplicaron encuestas tanto al cliente como al personal
de las areas involucradas de la empresa y hojas de trabajo, se tomé como muestra a un total de
80 clientes y 15 trabajadores de la empresa. Segun los datos analizados se concluyd que el
Sistema Web-Movil mejord significativamente la Gestion de Promociones al cliente de la empresa
Servicentro Ramirez S A.C.

Palabras clave: Sistema Web-Movil, Gestion de Promociones, Metodologia RUP, React-Mative

Abstract

The present investigation was carmied out with the objective of improving the Management of
Promotions to the client of the company Servicentro Ramirez S.A.C. 2018, through the




implementation of a \Web-Mobile System, where the React-Native framework was used for the
development of the mabile application in a way that allows us to create a real mobile application,
the process was followed according to the RUP Development Methodology. The type of research
is Pre-Experimental where, for the collection of information from the indicators, surveys were
applied to both the client and the personnel of the areas involved in the company and worksheets.
A total of 80 clients and 15 employees were laken as a sample. workers of the company.
According to the analyzed data, it was concluded that the Web-Mobile System significantly
improved the Management of Fromofions to the client of the company Servicentro Ramirez 5.A.C.
Keywords, Web-Mobile System, Promotions Management, RUP Methodology, React-Native

1. Introduccion

La tecnologia actualmente estd aportando
un alto nivel de competitividad a las
empresas de los diferentes sectores, por eso
algunas de ellas han optado por modernizar
o dinamizar sus procesos. La integracion de
los Sistemas de informacion no solo ha
ayudado a gue las empresas mejores y
agilicen sus procesos, sino también, a que
puedan tener una mejor comunicacion con
sus clientes,

En &l Perd el mercado de las aplicaciones
mdaviles crece un 80 % afio, segun la Oficina
Comercial del Perd en Whashington, que
recomendd desarrollar una esfrategia que
cumpla con las necesidades del vsuario.
Estas aplicaciones, segun estadisticas
mangjadas por Telefonica del Perd, facilitan
los procesos de actividades de los negocios,
va que se logra un crecimiento del §3% en el
rendimiento del personal de las empresas,
50 % en la satisfaccion del cliente v 13 % en
venias.

La empresa Senvicentro Ramirez S.AC.
estd dedicada a la comercializacion vy
distribucion de hidrocarburos liquides v gas
licuado de petrdlec (GLP) al por menor,
teniendo como ubicacion gerencial y sede en
el Ovalo Mochica, ya que es desde ahi
donde esta la parte administrativa vy
Gerencia, 1a jurisdiccion en el rubro de la

venta de estos productos es dura, ya gue en
cada esquina hay surtidores de combustible
con precios que varian, aqui es donde entra
a tallar el tema de gestibn de promociones,
cada vez mas dado las promociones que
ofrecen las empresas, es asi gque es
necesario realizar una estrategia para poder
dar a conocer y fidelizar al cliente

La tesis de (Rodriguez, 2016) plantea un
Sistema de informacion WEB y movil que
ayudd a poder estructurar y llevar un control
del flujo de informacion de sus diferentes
operaciones usando la metodologia dgil
SCRUM.La finalidad al implementar el
sistema es generar un adecuado y eficaz
desempefio en los procesos del area Tome
de Control Vehicular en cuanto a la
realizacion de sus procesos de forma
automatica, esto nos ayudd a obtener
informacion sobre las diferentes
herramientas que podemos wsar para
nuestro sistema WEEB y maovil

En el documento de (Martinez, 2014) nos
plantea las diferencias entre la difusion de la
publicidad tradicional frente a la digital,
donde nos demuestra que es una decision
acertada la de aplicar el desarrollo de un sitio
web para asi luego poder realizar anuncios
con Google Adwords. Llegaron a la
conclusion  que el usar diferentes
herramientas digitales logra posicionamiento
¥ aumento en las ventas.



Un sistema WEB como toda aplicacion que
estan creados e instalados en un servidor en
internet v gue es accedida via WEB, los
sistemas VWEBs se pueden wusar en
diferentes navegadores WEEB como Chrome,
Firefax, Opera, etc. Existen diferencias con
ofros tipos de sistemas. los sistemas WEBs
trabajan con una base de datos que nos
permiten que la informacion se vea y se
procese de una manera dinamica para el
usuario. (Baeg, 2012)

Las promociones o descuentos  son
herramientas de captacion masiva, que
como nos dice en el concepto, nos sirve para
retener o captar a muchas personas o
clientes. La retencion del cliente o
fidelizacion es dificil, por eso una buena
campafia de captacion masiva ya sea los
descuentos, las rebajas v las promociones
ayudara, es necesario tener informados a los
clientes sobres las diferentes promociones,
de forma que los clientes se sientan felices
de comprar en la empresa. (Cabrera, 2014)

2. Método
Segun la variable de estudio, se ajusta al

disefio de investigacidn Pre = Experimental,
con el disefio Pre - test y Post- test

O1: Gestion de Promociones al cliente de la
empresa Servicentro Ramirez antes de
implementar el Sistema WEB - Movil

X: Sistema WEB - Movil

02: Gestion de Promociones al cliente de la
empresa Servicentro Ramirez después de
implementar el Sistema WEE = Movil

La poblacibn objeto de estudio estd

mensualmente, como también el Personal
del d@rea de Marketing v Ventas de la
empresa

3. Resultados y Discusion

Se realizd una encuesta tanto a los clientes
de la empresa, como al personal de las
dreas involucradas de la empresa
Entonces, luego de haber realizado los
andlisis respectivos de los  resultados,
podemos decir que:

En el Indicador Tiempo Promedio de
Registro a Promociones, observamos que
antes de implementar el sistema (TPRF,} el
fiempo promedio es de 159.3 segundos vy
con el Sistema (TPRP.) es de 5215
segundos, obteniendo un decremento del
67.3 %, lo gue nos indica gue existe
disminucion considerable.

En el Indicador Tiempo FPromedio de
Publicacion de Promociones, observamos
que antes de la implementacion del sistema
(TPPPy el tiempo promedio fue de 168.9
segundos v luego con el Sistema
implementado (TPFPF,, es de 5.3 segundos,
abteniendo un decremento del 96.9 %,
logrando asi gue los clientes estén
enterados de las promociones existentes lo
mas pronto posible. En la tesis de (Aguilera,
2013), cuyo objetivo fue crear una pagina
web donde las empresas puedan publicitar
gus empresas, concluyd que la solucion web
a5 viable, tanto técnica como econdmica,
coincidamos con nuestros resultados, ya
que el tiempo promedio de publicacion de
promaocionas nos disminuyd
significativameante.

En el Indicador Tiempo Promedio de
Consulta de Promociones, observamos que
antes de implementar el sistema (TPCP,) el
tiempo promedio es de 129.27 segundos ¥



con el Sistema (TPCP,) es de 3.8 segundos,
obteniendo un decremento del 871 %,

En el Indicador Nivel Promedio de
Satisfaccion del Cliente, se observd que el
nivel promedio de safisfaccion antes de
implementar el Sistema (NPSC,) de acuerdo
con la Escala de Likert es de 2,31, mientras
que después del Sistema (NPSC.) es de
4.36, logrando asi un aumento del 41 %.
Comparando asl los resultados con nuestros
trabajos previos, en la tesis de (Mercado,
2015) cuya intencion fue mejorar el interés
de los clientes, donde nos dice que logrd
mejorar significativamente la satisfaccion del
cliente, ya que existe una mejora con el
sistema propuesto, mientras que an nuestro
resultado también existe una mejora para el
nivel promedic de satisfaccion del cliente,
siendo asi nuestro sistema web-movil viable
va que optimiza los procesos.

4. Conclusiones

Se logrd mejorar significativamente en un

69.2 % la gestién de promociones al cliente

mediante la implementacion del Sistema

Web — Movil para Servicentro Ramirez

S.A.C, 2018, debido a que:

1. Selogrd reducir el tiempo promedio de
registro a las promociones
significativamente con el sistema Web-
Mavil implementado en un 67.3%, ya
gque antes el proceso era manual.

2. Se logrd reducir el iempo promedio de
consulta de promociones por parte del
cliente en un 97.1 %, después de la

implementacion  del Sistema Web-
Mowil.
3. Se logrdé reducir el tiempo de

publicacion de promociones en un
96 9%, va que ahora no es necesario
de que la empresa demore en la
realizacion de Gigantografias para la
difusion de las promociones
existentes.

después de la implementacion del
Sistema Web-Mavil

5. Se logrd incrementar el nivel promedio
de Satisfaccion del personal de las
dreas involucradas de la empresa en
un 43 6%, después del sistema.

6. Sellegd ala conclusion que el Sistema
Web-Mavil para mejorar la Gestion de
Promociones al cliente es viable
econdmicamente ya que su VAN es de
475762 soles v s mayor a 0, la
relacion Beneficio/Costo es de 1.24 y
es5 mayor a 1, ademas la Tasa Interna
de Retorno es de 35.15 % lo cual es
mayor al 15%.
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Anexo 11: Manual de Usuario

MANUAL DE USUARIO

SISTEMA WEB-MOVIL SERVICENTRO RAMIREZ S.A.C — GESTION DE
PROMOCIONES

Objetivos del Sistema Web-Movil

Reducir el tiempo de registro a promociones

Reducir el tiempo de consulta de Promociones por parte del Cliente

Reducir el tiempo de publicacion de Promociones

Incrementar la Satisfaccion del Cliente de la empresa Servicentro Ramirez.
Incrementar la Satisfaccion del Personal de las areas involucradas de la empresa



Acceso al Sistema

El ingreso al Sistema de Gestion de Promociones se realizard desde la siguiente direccidn

electronica http://www.servicentroramirez.com en la cual, una vez que usted se autentifique como

usuario autorizado( administrador del sistema o responsable de cada estacion de suministro de

combustible) podra ingresar al sistema

A continuacidn, se muestra el login o inicio de sesion para poder acceder al sistema:

Inicia sesién para Gestionar Promociones.

adminviatrux 2

Recuérdame Ingresar

Luego si te validad correctamente los datos ingresados, se te redirigira al panel

principal del sistema, donde contiene reportes resumidos y de rapida visualizacion.


http://www.servicentroramirez.com/

Serv.Ramirez

i e Dashboard versn 153

PROMOCIONES APLICADAS CLIENTES NATURALES - HOY
. @ 90% a

Monthly Recap Report

Productos registrados

. CLIENTES JURIDICOS - HOY
=N :

Incidencias

Promociones Aplicadas - Hoy

$35,21043 $10,350.30

A20%

$2481353
TOTAL REVENUE TOTAL COST TOTAL PROFIT
Nuevo usuarios Registrados e - « Productos recientemente afiadidos
? Gaseosa Spiite
B\ |\
" < zM
et & Gaseasa Coz Cola [ 5200
Alexander Pi... Hormzn Jane John
\
\ »
( {
€ 4
Alexander Sarh Hora Madia
View All Users

k) Juan Jimenez
& Home - Dashboard

NUEVOS USUARIOS REGISTRADO APP

0o

160/200

310/400

v 18%

1200
(GOAL COMPLETIONS

En la parte izquierda se podré visualizar las opciones de la barra de menu las cuales

seran asignadas de acuerdo al responsable del sistema, estas organizados por

Médulos, roles, y a que usuario le pertenece esos modulos y que roles tiene sobre

esos moédulos.



Funcionalidad

Ejemplo 1:

Serv.Ramirez

Alexander Pierce Dashboard version123

FROMOCIOMES APLICADAS

& Dashboard 20%

B Promociones

Monthly Recap Report

Productas registrados

& Mantenimiento Promaciones Aplicadas - Hoy

Ejemplo 2:

Serv.Ramirez

Alexander Pierce Dashboa rd YWersion 1.8.3

PROMOCIOMES.

& Dashhoard e Ji

B Fromociones

Monthly Recap Report

# Mantenimiento

Productas registrados
Promociones Aplicadas - Hoy
& 1T%

$35,210.
TOTAL REVE

Muevo usuarios Registra




Serv.Ramirez

Alexander Pierce

&b Dashboard
O Principal
B Promociones

& Wantenimiento

Un ejemplo del uso de un modulo,

# Codigo

1 IM361092

2 OY513507

3 EX400540

4 LITTH2T4

5 FX280201

Listado de sucursales

=+ Nueva Sucursal

Dascripcion

EE-55 - AMERICA

EESS - Miraflores

EESS - Chao

EESS - Puente
Moche

EESS - Mochica

Registro de sucursal sucurl

Direccion

Av. América Sur 2140 Urb. Santa Maria |1l Etapa Cercado de Trujille

A Prolongacién Miraflores 2325 Urb. Santa Teresa de Avila Cercado de Trujillo

A Vietor Radl Mz, 2 Lt 10 AH. Pte. Chao - Vird Distrito de CHAG, 100 mts. de

Carretera Panamericana Morte Km 555 Secter el Tanque, Distrito de Moche A 100
mt

v. Micolds de Piérola 1390 Urb. San Fernande, Trujillo

los registros de sucursales

se eligi6 el de Sucursales:

Referencia

Frente a la empresa de Transportes Dorado
sa.c

Enlafw.

Carretera Panameticana

Carretera Panamericana

Ovalo Mochica

Latitud

81211714

-8.0866737

-8.5382373

-8.1466005

-8.0050084

Longitud

-79.0206943

-79.0149624

-TB.6778283

-18.012205

-79.0280443

k) Juan timene3

& Home - sucurss|

Editar Eliminar

T Delet

T Delet

EEEB B

Detos de mapss 82018 Google | Téminos deuso

Lo que aparecera al darle clic en la opcién Sucursales serd un listado de todos

Se puede apreciar 3 botones de colores (Azul es para generar un nuevo registro,

Mostaza es para editar un registro existente, y rojo es para eliminar ese registro)

Generar nuevo registro:

Al hacer clic en el botdn nueva Sucursal se abrird una ventanita con un formulario

donde se pediran los siguientes registros



Crear un registro

Crear nueva sucursal

Descripcidn

Direccidn
Referencia
Lalitud

Longitud

Close Crear sucursal

Editar un registro ya existente:

Update sucursal
Descripcidn
EE-55 - AMERICA
Direccién
v, Amvérica SUr2L40 Urb, Santa Maria |11 Etapa Cercade de Trujillo

Referencia

Frente ala empresa de Transportes Dorade s.a.c

Lalitud

81211714

Longitud

-79.0206348




Eliminar un registro:

Confirm sucursal deletion

Areyou sure you want to delete the sucursal ?

Delete sucursal

Si le damos clic en el boton Delete sucursal, se eliminara aquel registro confirmado



Modulo Promociones

Serv.Ramirez
nder Flerce Registro de Promociones rromecone
Listado de Promociones
[+ nearere
codiga Hombre. Inicio Fin

Copyright £ 20162019 Servicentro Remirez. All rights reserved

Modulo Vales

Serv.Ramirez =

Registro de Vales pomoci
Listado de Vales
oo
codigo Descripciin
Lavado de auto

00000001

TEGO1914 Engrass dafrencs

Modulos

Tipo Cliente

Editar

vale

Juan timenez

@ Home - promodonss

Descuento Habilitar Publicar Estado Editar Eliminar

o promogion

Version 153

) Juanaimenez

Eliminar



Moédulo de Descuentos

Serv.Ramirez = Juan Amanez

e Registro de Descuentos pomocir & Home > Descurrtos

Listado de Descuentos

=+ Nuevo Destuento.

cad Porcentale Editar Eliminar

@ Dashboa:

O Frincipal

N hay ragistros de descuentos

Médulo de Motivos

Serv.Ramirez = ) tuan simensz

Registro de Motivos pomec & Hame - motivos

Listado de Motivos

codigo Hombre Tipo  MontaConsumo  Veces de Consumo Editar Eliminar

DP54L389 Consumir 30 Soles &n GLP © 200 2




Modulo de Areas

Serv.Ramirez

Alexander Pierce

Areas de sucursales e

Listado de Areas
@ Dashboard

O Principal

# codigo
B Fromocicnes

1 141301053
# Mantenimiento

Descripcidn

Administracién

Mdédulo de Categorias de Productos

Serv.Ramirez =

Listado de Categorias

& D:

O Frincipal
codiga Nombre
ZEA98518 Gaseosas
QHE25T09

Registro de Categoria de Productos

Descripcion

Agrupalas bebidas carbonatadas

Agrupa las gallatas

gsclina

Estado

Editar

Estado

Eliminar

Sucursal

EE-S55 - AMERICA

Editar

=) Juan Jin

& Home

Eliminar

(&) Joan simanez



Modulo de Productos

Serv.Ramirez

Registro de Categoria de Productos rroduc

L) Juan Nimenez
@ Home - Productas
Listado de Productos
@ Dashioard
+ Nueve Producto
O Frm
codigo Nombre Descripcion PreciaxUnidad Estada  Categoria Editar Eliminar
DFE1SS62  GalletaSoda  Paquets con 6unidades 050 A Gaseosas ‘




