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RESUMEN

El presente informe de Tesis fue desarrollado bajo la linea de investigacion:
Implementacién de las Tecnologias de Informacion y Comunicacién (TIC) para la
mejora continua de la calidad en las organizaciones del Per(, de la Escuela Profesional
de Ingenieria de Sistemas de la Universidad Catdlica Los Angeles de Chimbote. El
objetivo principal ha sido realizar la implementacién de un sistema web para la empresa
MIKI CEL de la provincia de Huarmey; 2018, a fin de garantizar la mejora en el servicio
de venta de equipos de celulares, la cual permitird brindar informacion actualizada en
momento oportuno a los clientes que requieren adquirir equipos de celulares de las
diferentes marcas y modelos. El alcance de la investigacion ha sido el area de ventas y
marketing de la empresa. La muestra fue de 70 personas entre personal administrativo y
clientes. La presente investigacion tuvo un disefio de tipo no experimental porque es una
propuesta de alternativa de solucion, la cual propone una solucion a los problemas que
existen en la actualidad, el cual se obtuvo un grado de satisfaccion con el sistema actual
del 31% y el 69% no estas satisfechos de la forma como se viene realizando el trabajo,
asi mismo, el 96% de los encuestados ven una necesidad de propuesta de mejora; siendo
el tipo de la investigacion cuantitativo, descriptivo explicativo y de corte transversal,
porque se aplicd un test haciendo una descripcion y explicacion del sistema manual

contra la implementacion de un sistema web.
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ABSTRACT

This Thesis report was developed under the line of research: Implementation of
Information and Communication Technologies (ICT) for the continuous improvement
of quality in organizations in Peru, the Professional School of Systems Engineering of
the Catholic University Los Angels of Chimbote. The main objective has been to
implement a web system for the company MIKI CEL of the province of Huarmey; 2018,
in order to guarantee the improvement in the cell phone equipment sales service, which
will provide updated information at the right time to customers who require the purchase
of cell phones from different brands and models. The scope of the investigation has
been the area of sales and marketing of the company. The sample was 70 people
between administrative staff and clients. The present investigation had a design of non
experimental type because it is a proposal of solution alternative, which proposes a
solution to the problems that exist at present, which obtained a degree of satisfaction
with the current system of 31% and the 69% are not satisfied with the way the work is
being done, and 96% of respondents see a need for an improvement proposal; being the
type of quantitative, descriptive and cross-sectional descriptive research, because a test
was applied making a description and explanation of the manual system against the

implementation of a web system.

Keywords: Cellular, Service, Sales, Web.
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INTRODUCCION

Hoy en dia, el uso de los sistemas de informacion via web es muy comdn en las
instituciones y empresas modernas que han optado por automatizar los principales
procesos para poder manejar su informacion en forma Optima y oportuna y ser

mas eficientes en los diferentes procesos que se demanda dentro de su entorno (1).

Asi mismo, el uso de las redes de comunicaciones, internet y las TIC'S
(Tecnologias de la Informacion y Comunicacion) se ha hecho masivo, debido a su
gran utilidad en las transacciones que realizamos a diario, cuando interactuamos
con nuestros semejantes, o cuando adquirimos algun articulo que necesitamos con

nuestra tarjeta de crédito (2).

La empresa MIKI CEL es una empresa muy reciente, netamente huarmeyana,
motivo por el cual aun no posee sistemas de informacion que permita llevar un
buen control de las ventas de equipos de celulares que se realizan a diario, sus
procesos de ventas, lo registran en cuadernos y registrados en una hoja de calculo
en la computadora, es decir, los principales procesos criticos se realizan en forma
manual o utilizando Microsoft Excel, es decir, no estan automatizados como es el
caso el proceso de ventas de equipos en la empresa MIKI CEL de la provincia de

Huarmey.

Esta informacion del procesamiento de las ventas es de suma importancia para la
empresa, porque le permitira conocer que productos tiene mas salidas, en cuando
a celulares, modelos, marcas, etc., asi como también los repuestos y accesorios.
También le permitira conocer quiénes son sus clientes potenciales y eventuales,

sus datos personales, domiciliarios, crediticios, etc.

De acuerdo a la problematica anteriormente indicada, se emitié el siguiente
enunciado del problema: ¢En qué medida la implementacion de un sistema web
para la empresa MIKI CEL de la provincia de Huarmey; 2018, permitird mejorar

el proceso de ventas de equipos de celulares?



El objetivo general es: Realizar la implementacion de un sistema web para la
empresa MIKI CEL de la provincia de Huarmey; 2018, a fin de garantizar la

mejora en el servicio de venta de equipos de celulares.

Como objetivos especificos tenemos:

1. Recopilar toda la informacién necesaria teniendo en cuenta los
requerimientos y necesidades para mejorar el proceso de ventas de equipos
de celulares de la empresa MIKI CEL.

2. Evaluar y proponer un disefio totalmente amigable con el propésito de que
al implementarse cumpla con los requerimientos formulados.

3. Desarrollar el sistema informético usando la metodologia adecuada para

su correcta implementacion.

Justificacion Académica. A través el presente proyecto, podemos poner en
practica los conocimientos adquiridos en la Escuela Profesional de Ingenieria de
Sistemas en la Universidad Cat6lica los Angeles de Chimbote, lo cual permitio
realizar la implementacion del presente sistema web mejorando el proceso de
venta de equipos de celulares de la empresa MIKI CEL de la provincia de

Huarmey.

Justificacion Operativa. Con respecto a la justificacion operativa el personal que
laboran en el Area de ventas, registra diariamente sus ventas en forma manual, ya
sea escribiéndolas en un cuaderno o en una hoja de célculo, es decir, poseen
conocimientos basicos de computacion, la cual seria necesario realizar un taller

de capacitacion para el manejo del software a desarrollarse.

Justificacion Economica. Es viable econdmicamente la implementacion de las
TIC de acuerdo a las necesidades de la empresa y su implementacion de este
proyecto tendria una inversion minima, ya que posee equipos informaticos y
materiales para llevar a cabo el andlisis, disefio y desarrollo del sistema web, para

lo cual se utilizara software libre para minimizar los costos de su desarrollo e



implementacion, siendo necesario solo adquirir el dominio y hosting en el sistema

operativo Linux para alojar el sistema.

Justificacion Tecnoldgica. El uso de una herramienta tecnoldgica como es el de
un sistema Web permitird incorporar una herramienta que sera el soporte en la
implementacion de las estrategias establecidas, asi como en la definicion de
nuevas estrategias, contribuyendo de esta manera a alcanzar los objetivos de la

empresa utilizando los recursos existentes y minimizando los gastos operativos.

Justificacion Institucional. Se justifica por aportar criterios para la mejora
continua de la calidad del servicio que ofrece la empresa MIKI CEL de la
provincia de Huarmey mediante la implementacion de sistemas de informacion.
Alcance de la Investigacion. Con la presente investigacion el area de ventas y
marketing seran los beneficiarios directos, y el pablico en general seran los

beneficiarios indirectos.

El tipo de investigacion es descriptivo nivel cuantitativo; asi mismo, el disefio es

no experimental y de corte transversal.

Asi mismo, se obtuvo el 31% de grado de satisfaccion con el sistema actual, y
69% de los encuestados no estan satisfechos de la forma como se viene realizando
el trabajo, asi mismo, el 96% de los encuestados ven una necesidad de propuesta

de mejora.

Se concluye que el uso de los sistemas de informacién en las operaciones
transaccionales es muy importante y necesaria porque permiten automatizar
procesos rutinarios y obtener informacion precisa en el momento oportuno para la
toma de decisiones, como es el caso de la implementacion del sistema web para
ventas de equipos de celulares, asi mismo, los clientes podran conocer los equipos
de celulares con los que cuenta en dicho momento y reservarlos via web para su

posterior compra, lo cual mejoraria los procesos de ventas de equipos de celulares.



I1. REVISION DE LA LITERATURA
2.1. Antecedentes
2.1.1. Antecedentes a nivel internacional

Leo J. y Corozo D. (3), en el afio 2017, realizaron su tesis “Mejora al
Proceso de Gestion Comercial en la Empresa FOMENTCORP

S.A” ubicado en Guayaquil-Ecuador, la metodologia de investigacién
fue diseflo  tipo exploratoria (20 funcionarios), obtuvo como
resultados aplicando el sistema de control de inventarios que reducen
los fraudes y pérdidas y en existencias es un sistema de informacién
administrativo, sirve de apoyo en la gestion de los procesos
comerciales, administrativos y financiero los resultados obtenidos; el
83% de los expertos detallan que el sistema que utilizan es muy
eficiente pues realizan actividades con mayor rapidez y exactitud,
logran limitar las mermas; mientras que el otro 11% indican que sus
otros sistemas de inventarios son regulares y otro 6% de los expertos
indican que su software tiene inconsistencias, concluye que
FOMENTCORP s.a. maneja el inventario de forma manual, el
servicio que brindan es excelente, pues tienen experiencia y procuran
mejorar en  brindar satisfaccion a sus clientes, recomendd
FOMENTCORP s.a. debe cambiar su modalidad a un sistema
moderno para evitar futuros errores que solo provocaran mermas y

pérdidas para la empresa.

Alfonso E. (4), en el afio 2016, realizo su tesis titulada “Desarrollo de

un sistema web orientado a una mesa de servicio para el Registro,

Gestion y Control de Incidencias Técnicas.” Ubicado en Guayaquil —
Ecuador, la metodologia para el desarrollo del sistema web fue RUP,
obtuvo como resultado la reduccién de los tiempos de respuestas de
los técnicos, mejorando asi finalmente la calidad de los servicios
prestado por dicha mesa de servicio, y concluye que el desarrollo del

sistema en cuestion mejorara la comunicacién tanto dentro de la mesa



de servicio como también la comunicacion entre los técnicos que
conforman aquella mesa de servicio y sus clientes, recomendo realizar
todo tipo de mantenimiento tanto preventivo como correctivo con la
base de datos offline, realizar un respaldo periddico del esquema de
base de datos, capacitar a los usuarios quienes haran uso del sistema,
tanto para los usuarios técnicos, como para el administrador del
sistema y los clientes que podran consultar su ticket de soporte segln

sea la necesidad del caso.

Burgos C. (5), en el ano 2015, realiz6 una tesis titulada “Desarrollo de
un Sistema Web para la Gestion de Pedidos en un Restaurante.

Aplicacion a un caso de estudio” ubicado en Quito — Ecuador. La
metodologia de investigacion fue disefio no experimental de tipo
descriptiva, y obtuvo como resultado que los restaurantes gourmet de
Quito tienen exigencias elevadas respecto a dar un buen servicio, y
concluyo que la investigacion se realizd de forma exitosa para el
restaurante ‘“Pancita llena” pues se pudo determinar que, muchas
veces el cliente no se siente comodo al realizar un pedido, debido a
que los meseros no se abastecen en atender rapidamente a las mesas,
porque se toman las 6rdenes manualmente para después ir a la cocina
y dar a conocer el pedido realizado por el cliente. De esta manera, el
proceso lleva mucho tiempo y mas cuando el restaurante esta lleno.
Para solucionar esta problematica presentada, el autor propuso el
Desarrollo de un Sistema Web para la gestion de pedidos en un
restaurante tipo gourmet, al cual se denominé SYSPER (Sistema de
Pedidos para Restaurantes), el mismo que tuvo una gran aceptacion
por parte de los clientes, esto debido a su interfaz amigable y a la

manera rapida en que se realizan los pedidos.

2.1.2. Antecedentes a nivel nacional



En el afio 2017, Ramirez J. (6), realiz6 una tesis titulada
“Implementaciéon de un sistema web para mejorar el proceso de
gestion académica en las escuelas de la PNP ”, de la universidad
Peruana de las Américas, la metodologia de la investigacion fue
aplicada de nivel significativo bilateral, se obtuvo como resultado un
89.29% de eficiencia considerando que es importante el proceso de
registro de matricula en las escuelas de formacion de la PNP,
concluyendo que la automatizacion del registro de matricula
propiciara una mejor gestion de los procesos ya que el 89.29% de los
operadores consideran que es importante la e importante el registro de
matriculas para los cadetes y alumnos de la PNP, recomendando
contar con un repositorio que nos permita almacenar las néminas de
matricula para que sean visitadas por la direccion regional de
educacion para lo cual se tiene que contar con un personal idoneo para
poder realizar todas la tareas como también la capacitacion continua

del personal.

Panduro F. (7), en el afo 2016, realizo su tesis titulada
“Implementacion de un sistema web mévil para la gestion comercial
de la Empresa INNOTEC SAC - Tarapoto, 2016” ubicado en

Tarapoto-Per(, la metodologia de investigacion fue disefio de tipo Pre
experimental, obtuvo como resultados Dar a conocer de la gestion
comercial que actualmente la administracion INNOTEC SAC, se
ejecutd el andlisis documental, con la cual se realizé a evaluar los
procesos actuales satisfaccion actual de los clientes y se utilizé una
encuesta a los clientes ver el nivel de calidad de servicio que estamos
brindando actualmente y también se realizO una encuesta a los
Gerentes y personal de operaciones de la empresa conocer el
desempefio de poner en funcionamiento sistematizacion de procesos
comerciales y se usdé una guia de entrevista para el Gerente o
administrador, concluye que la investigacion se realizd el sistema
comercial que se realiz6 de manera favorable en mejoras de la

evaluacion de la ejecucién y funcionamiento viables con los



beneficios favorables con mejoras en los procesos comerciales,
recomendd que La empresa INNOTEC SAC, debe integrar més
procesos de negocios en la gestion comercial brindando el uso de
tecnologias de este tipo y garantizar un eficiente y eficaz servicio,
alcanzando la informacion cuando el cliente lo amerita, encausando

de esta manera su lealtad a la empresa.

Orellana R. (8), en el afio 2013, el autor realizo una tesis titulada
“Implementacion de sistemas de informacion de gestion comercial
para mejorar los procesos de comercializacion del grupo

AUTONORT” ubicado en Trujillo-Perd, la metodologia de
investigacion fue disefio tipo  no experimental , obtuvo como
resultados de acuerdo al objetivo general, era incrementar el
crecimiento acumulado interanual de 3.1% a 4% de un mes al otro,
este objetivo ha sido cumplido debido a que la aplicacion de los
sistemas de informacion comerciales han generado a septiembre del
presente afio 2013 un crecimiento de 6.78%, 2.78 puntos porcentuales
mas de lo esperado, y concluye que la investigacion se realizo de
forma exitosa que la implementacion de sistemas de informacion de
gestion comercial para mejorar los procesos de comercializacion del
Grupo AUTONORT, debido a que el sector automotriz es dinamico,
manifiesta criterios heterogéneos de acuerdo a las necesidades de
comodidad y confort ultimamente demandados por los “nuevos
clientes”, recomendd que estos resultados sean sostenibles en el largo
plazo, dependera de cuan capacitados estén los Gerentes de Ventas
como operativos y el Gerente Comercial como estratega Yy
administrador de los procesos, es por ello que sugiero a la Gerencia de
recursos humanos del Grupo AUTONORT, monitorear
constantemente el buen desempefio del uso de estos sistemas

implantados



2.1.3. Antecedentes a nivel regional

Saavedra H. (9), en el 2015, realiz6 una investigacién de tesis titulado
“Implementacion de una aplicacion de control de pedidos via web para
la agroindustria La Morina S.A.C. del distrito de Moro, provincia del
Santa, departamento de Ancash”; su objetivo implementar una
aplicacion de control de pedidos via web para la Agroindustria se ha
desarrollado con la finalidad de facilitar la gestion de pedidos de los
diferentes clientes, aprovechando como recurso el Internet. Unos de
los problemas encontrados fue la pérdida de tiempo al solicitar los
productos, baja produccion del &rea de gestioén y marketing. El sistema
informéatico web permitird realizar el registro de los clientes,
productos y pedidos de los clientes, ademés de configurar el stock de
productos, precios y promociones. Su metodologia es no experimental
y de corte transversal. Se llegé a la realizacion de un Sistema Web
usando tiendas virtuales, las cuales proveeran un catélogo y pedidos

en linea, con Joomla y PrestaShop.

Carrillo J. (10), en el 2014, realiz6 una investigacion de tesis titulado
“Implementacion de un Sistema de Informacion para mejorar la
gestion de los procesos de compra, venta y almacén de productos
deportivos en la tienda Casa de Deportes ROJITAS E.I.LR.LTDA. de
la ciudad de Chimbote, provincia del Santa, departamento de Ancash,
2014”; su objetivo es mejorar la gestion de los procesos mas
importantes que posee esta tienda, minimizando el tiempo de
ejecucion de las actividades que se realizan en los procesos de compra,
venta y almacén, proporcionando la seguridad que todo quede
registrado de la manera correcta con un sistema de Informacion para
mejorar la gestion de los procesos. Su metodologia utilizada es RUP.
Como resultado se logr6 minimizar tiempo de ejecucion de las
actividades que se realizan en los procesos de compra, venta y
almacén, proporcionando la seguridad que todo quede registrado de la
manera correcta. La conclusion del presente proyecto de investigacion

y la puesta en funcionamiento del sistema de informacion se consiguié



satisfactoriamente la implementaciéon de una solucién automatizada
que es capaz de mejorar la gestion de los procesos mas importantes

que posee la tienda Casa de Deportes Rojitas.

Bada C. y Rivera V. (11), en el afio 2014, realizd su tesis titulada
“Implementacion de un sistema de gestion comercial para mejorar el
control de inventarios en la empresa el OBERENO S.A.C” ubicado en
Santa Chimbote - Per(, la metodologia de investigacion de tipo
experimental, obtuvo como resultados de implementar un sistema de
gestion comercial de los cuatro indicadores de evaluacion, se puede
inducir y determinar que la implementacion de un sistema de gestion
comercial mejora el control de inventarios en la empresa el
OBERENO SAC, concluye la implementacion del Sistema de Gestion
Comercial utilizando un lenguaje de 4ta generacion y una base de
datos relacional ha permitido mejorar el control de inventarios en la
empresa el OBERENO SAC, al lograr reducir el tiempo de registro
de insumos comprados, reducir la cantidad de pedidos Diarios de
acuerdo a su punto de recorren, reducir la cantidad de Insumos y
productos que no coinciden con el inventario real y mejorar la
atencion de las mesas en forma semanal., recomendd se debe
continuar implementando sistemas de los diferentes procesos de la
empresa, a fin de contar con informacién integral de la empresa, ya
que todo es un sistema que depende un proceso de otro, evitandose la

redundancia de datos.

2.2. Bases teoricas
2.2.1. Rubro de la Empresa

La empresa en estudio se dedica al rubro de la comercializacion de
teléfonos celulares de las marcas reconocidas a nivel nacional y

mundial, las cuales son de alta calidad con tecnologia de punta.



MYPES

La micro y pequefia empresa MYPE en el Perd cumplen una funcion
muy importante en el desarrollo social y econdmico del pais, ya que
es considerada como la mayor fuente generadora de empleo y agente
dinamizador del mercado, y en especial en el nuestro, donde la falta
de empleo es uno de los problemas mas serios que tiene el Estado por
resolver. Las MYPES ayudan a la economia del pais, por los

siguientes factores:

a) Factores econdmicos: Debido a la crisis econdmica que posee el
Per( desde varios afios atras, género una alta tasa de desempleo
lo cual ha generado cambios estructurales en aspectos
econdmicos, politicos y sociales, y en la forma de realizar
transacciones comerciales.

b) Disminucion del aparato estatal. Los cambios de las reformas,
en especial, del sector puablico o estatal trajo como
consecuencias una gran cantidad de personal estable se
quedaron sin trabajo, aumentado la tasa de desempleados, y de
esta manera aumentando la problematica social en todos los
estratos sociales debido a los cambios constantes en las reformas

economicas (12).

Se dice que el Peru es un pais de emprendedores y las MYPES estan
entre las mayores impulsoras del crecimiento econdémico del pais,
tienen una participacion decisiva en materia de generacion de empleo,
inclusion social, innovacion, competitividad y lucha contra la pobreza,
generan espacios de desarrollo a millones de trabajadores peruanos
que contribuyen al desarrollo de la economia. Ademas, conforme las
MYPES van creciendo y desarrollandose, nuevas van apareciendo.

Esto dinamiza nuestra economia.
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Definicion

La Ley de promocion y formalizacion de la MYPE (13), en su 2do.

articulo declara a la micro y pequefia empresa como “la unidad
econdmica constituida por una persona natural o juridica, bajo
cualquier forma de organizacién o gestion empresarial contemplada
en la legislacion vigente, que tiene como objeto desarrollar actividades

de extraccion, transformacion, produccion,

comercializacion de bienes o prestacion de servicios”.

Las modalidades de MYPES son:

- La microempresa y

- Lapequefia empresa

La diferencia entre estas dos modalidades se puede dar debido al
namero de trabajadores con los que cuentan, al monto de ventas
generadas al afio, monto en activos fijos con los que cuentan las
microempresas 0 pequefias empresas. Para Arburd J. (13), las

definiciones mas acertadas son las siguientes:

- La comision de promocion de la pequefia y microempresa
PromPyme del Ministerio de Trabajo y Promocion del
Empleo hace la diferenciacién entre micro y pequefia
empresa segun el nimero de trabajadores y en monto de
activos fijos — expresado en unidades impositivas tributarias
(UIT). La microempresa es aquella que tiene entre 1 a 10
trabajadores y un monto de activos fijos de hasta 150 UIT.

- La pequefia empresa es aquella que tiene de 1 a 50

trabajadores y un monto de activos entre 150 y 850 UIT.
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El Ministerio de Industria, Turismo, Integracién y Negociaciones

Comerciales internacionales (MITINCI) diferencia ambas

modalidades por el nimero de trabajadores y las ventas anuales.

La microempresa es aquella que tiene no méas de 10
trabajadores y realiza ventas anuales inferiores a las 12 UIT.
La pequefia empresa tiene no mas de 20 trabajadores y realiza
ventas anuales entre 12 a 25 UIT.

Las MYPES buscan obtener los siguientes resultados:

Resultado Final: Incrementar la productividad de las MYPES
en el Peru.

Resultados Intermedios como:

Los trabajadores son calificados

Cuentan con capital para inversion

Aplican practicas modernas de gestion empresarial

Cuentan con base tecnoldgica y cientifica moderna -
Resultados Inmediatos como:

Los trabajadores incrementan sus destrezas
técnicoproductivas en las labores que realizan

Incrementan su acceso al capital

Desarrollan una cultura empresarial asociativa
Incrementan su conocimiento sobre practicas modernas de

gestion empresarial

Acceden a transferencia de tecnologia

Incrementan su conocimiento sobre tecnologias de
informacion y comunicacion

Adoptan tecnologias innovadoras para mejorar procesos y

productos

La Empresa
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Segun Bueno E. (14), laempresa es una organizacion, de duracién méas
0 menos larga, suyo objetivo es la consecucion de un beneficio a través
de la satisfaccion de una necesidad de mercado. La satisfaccion de las
necesidades que plantea el mercado se concreta en el ofrecimiento de
productos (empresa agricola o sector primario, industrial o sector

secundario o sector terciario), con la contra prestacion de un precio.

Aungue la administracion es aplicable a cualquier grupo social
(educativo, militar, comercial, etc.). Su campo de accion mas

representativa es la empresa.

Caracteristicas de la Empresa

- Persigue retribucion por los bienes o servicios que presta.

- Esunaunidad juridica.

- Opera conforme a leyes vigentes (fiscales, laborales,
ecoldgicas, de salud, etc.

- Se fija objetivos.

- Esunaunidad econémica

- La negociacion es la base de su vida, compra y vende -

Corre riesgos.

Clasificacion de la Empresa a)
Por su giro:
- Industriales.
- Comerciales.
- Servicios.
b)  Por sectores econémicos

- Agropecuario: Agricultura, ganaderia, silvicultura y
pesca.

- Industrial: Extractiva y de transformacion.

c)  Por sutamafio
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- Micro: De 1 a 15 empleados y hasta $900,00 de ventas
netas anuales.

- Pequefia: De 16 a 100 empleados y hasta $9, 000,000 de
ventas netas anuales.

- Mediana: De 101 a 250 empleados y hasta $20, 000,00 de
ventas netas anuales.

- Grande: Mas de 250 empleados y mas de $20, 000,00 de

ventas netas anuales. (15) .

2.2.2. Empresa MIKI CEL — Huarmey

- Informacién General

Razon Social: MIKI CEL Tipo
Empresa: S.A.

Actividad Comercial: Telecomunicaciones

La Empresa “MIKI CEL”, posee varios locales siendo la principal
la ubicada en la Av. Cabo Alberto Reyes N° 251 de la ciudad de

Huarmey, departamento de Ancash.

La empresa Representaciones MIKI CEL - Huarmey es una
empresa comercial y de servicios dedicada a la comercializacion
de telefonos celulares de alta calidad con tecnologia de punta a
nivel de la provincia de Huarmey, creada el 16 de noviembre del
2011. Esta empresa como todas las demas tiene una misioén que
es la parte esencial de su éxito; con una vision trazada a futuro
siendo una de las mejores empresas y brindando un servicio de

alta calidad a sus clientes.

MIKI CEL - Huarmey, es una empresa seria, dentro del ambito
de servicio de Telefonia, brindando un servicio con Garantia y
Seguridad, caracterizado por su calidad de productos y precios
competitivos. Nuestro éxito se debe a la calidad de nuestros

productos, brindando un mejor servicio de telefonia con garantia
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y seguridad, entregando productos de calidad a precios

competitivos.

Misién

“Mantener el liderazgo en el mercado mediante la satisfaccion
permanente de las necesidades de nuestros clientes, estableciendo
una cultura de calidad que nos permita mejorar continuamente,
con la participacién de nuestros trabajadores contribuyendo asi

con el crecimiento rentable de nuestra compafiia”.

Visién

Ser la mejor empresa de telecomunicaciones moviles del Mundo

en eficiencia, calidad y motivacion.

Organigrama
Gréafico Nro. 1: Organigrama MIKI CEL

Gerente

Administrador Contabilidad

Abastecimiento

i Ventas
Almacén

Fuente: Elaboracion Propia
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- Infraestructura tecnoldgica existente

Tabla Nro. 1: Hardware

Nro. Descripcion Unidad Cantidad

01 Computadora Intel i5 RAM unidad 02

4 GB Disco Duro 1 TB

Monitor LED 18” LG

02 | Router ADSL unidad 01

03 | Tablet AOC Unidad 01

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla Nro. 2: Software

Descripcion del Software Cantidad
Sistema Operativo Windows 10 02
Microsoft Office 2016 02

Fuente: Elaboracion Propia
2.2.3. Las Tecnologias de informacion y comunicaciones

Tello E. (16), sostiene que las TIC se desarrollan a partir de los
avances cientificos producidos en los &mbitos de la informatica y las
telecomunicaciones. Las TIC son el conjunto de tecnologias que
permiten el acceso, produccién, tratamiento y comunicacion de
informacion presentada en diferentes codigos, ya sea texto, imagen,

sonido, etc.
El elemento mas representativo de las nuevas tecnologias es sin duda

el ordenador y mas especificamente, Internet. Como indican diferentes

autores, Internet supone un salto cualitativo de gran magnitud,
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cambiando y redefiniendo los modos de conocer y relacionarse del

hombre.

Martillo i. y Paredes A. (17), las TIC constituyen un instrumento
fundamental para la organizacion interna de cualquier empresa. Su
utilizacion supone un importante ahorro de tiempo y recursos, al
simplificar y agilizar los procesos de gestion, toma de decisiones, y
facilitar el contacto directo con la clientela, empresas proveedoras y
Administracién Puablica. Asi, un autbnomo o autbnoma que no usa
TIC no es que no sea innovador 0 moderno, es que es poco practico.

Algunos ejemplos de los beneficios que proporcionan las TIC son:

Mejor aprovechamiento del tiempo. La automatizacion de tareas
rutinarias mediante sistemas informaticos permite dedicar mas tiempo

a tareas mas productivas.

Mejor gestion del negocio. Mediante aplicaciones informaticas y
determinados dispositivos electronicos, se puede pueden controlar
todas aquellas variables y tareas que intervienen en el negocio: stock
del almacén, rentabilidad de los productos, compras por empresa

proveedora.

Reduccion de la carga administrativa. Gracias a las herramientas
informaticas, los tediosos arqueos de caja, las gestiones tributarias,
con tramites online cada vez mas frecuentes, y las tareas
administrativas se haran de forma intuitiva y automatizada, sin ocupar

parte del tiempo personal.

Segun Cabero J. (18), entre sus caracteristicas principales, podemos

destacar:

- Inmaterialidad.

- Instantaneidad.
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2.2.4.

- Instantaneidad.
- Interactividad.
- Interconexién.
- Automatizacion de tareas.

- Digitalizacion.

Teoria relacionada con la Tecnologia de la investigacion

2.2.4.1. Sistema Web

Los “sistemas Web” también se denominan aplicacion web y
son aquellas herramientas que los usuarios pueden utilizar
accediendo a un servidor web a traves de internet o de una
intranet mediante un navegador. En otras palabras, es un
programa que se codifica en un lenguaje interpretable por los
navegadores web en la que se confia la ejecucion al

navegador (19).

Los sistemas web funcionan con los denominados servidor
HTTP, en una arquitectura cliente- servidor, el cual cumple
la funcion de realizar las conexiones bidireccionales, ya sea
sincronas o asincronas con el lado del cliente mediante a
través de una aplicacion informatica la cual se procesa al lado
del servidor (20).

Asi mismo, todo sistema web deben ser visualizadas en un
navegador web, la cual permite visualizar paginas web,
escritas en el lenguaje HTML y/o PHP (20).

- Sistema Informatico

Un sistema informatico viene hacer un conjunto de
componentes, partes 0 recursos que se interrelacionan

entre ellos, para actuar como un todo para alcanzar un fin,
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y estos componentes lo conforman el hardware (parte
fisica), software (parte inteligente) y las usuarios que
utilizan estos componentes con la finalidad de lograr o

alcanzar un proposito (21).

El Hardware es el componente fisico, que incluye toda la
parte dura de un computador, cables y sistemas de
comunicaciones; El software es el componente ldgico que
viene hacer las instrucciones, programas o aplicaciones
que hacen que el hardware opere correctamente; y las

personas que vienen hacer el componente mas importante.

2.2.4.2. Ingenieria del Software

La Ingenieria del Software es una disciplina o area de la
Informéatica o Ciencias de la Computacion, que ofrece
métodos y técnicas para desarrollar y mantener software de
calidad que resuelven problemas de todo tipo. Hoy dia es
cada vez mas frecuente la consideracion de la Ingenieria del
Software como una nueva area de la ingenieria, y el ingeniero
del software comienza a ser una profesién implantada en el
mundo laboral internacional, con derechos, deberes y
responsabilidades que cumplir, junto a una, ya, reconocida
consideracion social en el mundo empresarial y, por suerte,

para esas personas con brillante futuro.

La Ingenieria del Software trata con areas muy diversas de la
Informatica y de las ciencias de la computacion, tales como
construccion de compiladores, sistemas operativos o0
desarrollos de Intranet/Internet, abordando todas las fases del
ciclo de vida del desarrollo de cualquier tipo de sistemas de
informacion y aplicables a una infinidad de areas tales como:

negocios, investigacién cientifica, medicina, produccion,
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logistica, banca, control de trafico, meteorologia, el mundo
del derecho, la red de redes Internet, redes Intranet y

Extranet, etc.

Campderrich B. (22), sostiene que existen muchos modelos
del ciclo de vida del software, la cual significa que no existe
una ideal, pero, que es necesario que cuando se desarrollen
proyectos de software estos se desarrollen abajo un marco del

ciclo de vida bien definido.

2.2.4.3. Tecnologia Web

Los modelos y tecnologias de desarrollo web han
evolucionado mucho en la tltima década, existen multitud de
aplicaciones, frameworks, librerias, arquitecturas y sistemas
de publicacion en diferentes versiones que a su vez reciben
cambios o mejoran con el tiempo. El progreso también ha
tenido lugar en lo relacionado con la administracion de
sistemas, servicios de alojamiento, técnicas de escalabilidad,
monitorizacion y gestion de centros de procesos de datos.
Esta evolucion ha dado lugar a la convergencia de una gran
cantidad de tecnologias, herramientas y estilos
arquitectonicos para desarrollar sitios web y aplicaciones, te
contamos los aspectos méas importantes relacionados con

ellos, y la manera en la que interacttan entre si.

Pérez J. (19), sostiene que las tecnologias web permiten
acceder a los recursos que se encuentran disponibles en la
web, ya sea del Internet o intranets utilizando para ello un

navegador.

2.2.4.4. Servidores Web
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Basicamente, un servidor HTTP se encarga de enviar
peticiones desde la conexién del cliente hasta el sistema que
se encarga de administrar cada tipo de peticion, de este modo
se transmite la respuesta correspondiente de nuevo al cliente.
El cliente Web (normalmente su navegador o una aplicacion
cliente) y el servidor Web utilizan el protocolo HTTP (Hyper
Text Transfer Protocool) para comunicarse a través de una
conexion TCP. Este protocolo puede entenderse como un
sistema peticion/respuesta como el tipico cliente/servidor,
pero que ademas puede correr sobre cualqueir tipo de red,
como LANs o WANS (20).

2.2.4.5. Navegadores Web

Navegador web es una aplicacion de software que permite a
los usuarios de Internet acceder, navegar Yy buscar
informacion, servicios o productos a nivel mundial. Los
navegadores web interpretan enlaces de hipertexto que
permiten leer documentos formateados en HTML, JavaScript
y AJAX de tal manera que puedan ser ser vistos en la pantalla

del computador (20).

2.2.4.6. Base de Datos

Senn J. (23), define como un conjunto de informacion

relacionada que se encuentra agrupada o estructurada.

Desde el punto de vista informatico, la base de datos es un
sistema formado por un conjunto de datos almacenados en
discos que permiten el acceso directo a ellos y un conjunto

de programas que manipulen ese conjunto de datos.
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Cada base de datos se compone de una o mas tablas que
guarda un conjunto de datos. Cada tabla tiene una o mas
columnas vy filas. Las columnas guardan una parte de la
informacion sobre cada elemento que queramos guardar en

la tabla, cada fila de la tabla conforma un registro.

- Modelador de Base de Datos dBDesigner Adrian L. (24),
en su blog sobre el Manual dBDesigner manifiesta que es
un sistema de base de datos de disefio visual que integra
la base de datos de disefio, modelado, creacion y
mantenimiento en un Unico entorno sin fisuras, combina
caracteristicas profesionales y un interfaz de usuario clara
y sencilla para ofrecer la manera mas eficiente para
gestionar sus bases de datos. Puede ver rapidamente los
campos de una tabla 0 como cada cuadro se refiere a los

demas.

- Sistema gestor de base de datos (SGDB/DBMS)

Sabana M. (25), sustenta que un Sistema Gestor de Bases
de Datos (SGBD) o DGBA (Data Base Management

System) es un tipo de software muy especifico, se podria
decir que es un conjunto de programas no visibles que
administran y gestionan la informacién que contiene una
base de datos. Se le conoce también como gestor de datos
y, a través de €l, se maneja todo acceso a la base de datos
con el objetivo de servir de interfaz entre ésta, el usuario

y las aplicaciones.

- EIDBMS MYSQL
MySQL es la base de datos de codigo abierto mas popular
del mercado. Gracias a su rendimiento probado, a su
fiabilidad y a su facilidad de uso, MySQL se ha convertido

en la base de datos lider elegida para las aplicaciones
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basadas en web y utilizada por propiedades web de perfil
alto, como Facebook, Twitter, YouTube y los cinco sitios
web principales*. Ademas, es una eleccion muy popular
como base de datos integrada, distribuida por miles de
ISV y OEM.

Cobo, A; Gomez, P; Pérez D. (26), MYSQL posee las

siguientes caracteristicas:

- Uso de transacciones ACID (Atomic, Consistent
Isolated, Durable): Para construir aplicaciones mas
seguras mediante commit, rollback, crash recovery y
blogueo por registro.

- Store Procedures: Para mejorar la programacion.

- Triggers: Para mejorar las reglas del negocio.

- Vistas: Para que la informacion sensible sea mas
segura.

- Information Schema: Para un facil acceso a los
metadatos.

- Transacciones Distribuidas (XA): Para soportar
transacciones entre multiples ambientes de bases de

datos

- Microsoft SQL Server
Es un sistema de gestion de bases de datos relacionales
basado en el lenguaje Transact-SQL, capaz de poner a
disposicion de muchos usuarios grandes cantidades de
datos de manera simultanea. Es un sistema propietario de
Microsoft (26).

- Oracle
Es un sistema de gestién de base de datos relacional (o

RDBMS por el acronimo en inglés de Relational Data
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Base Management System), fabricado por Oracle
Corporation. Tradicionalmente Oracle ha sido el SGBS
por excelencia, considerado siempre como el mas

completo y robusto (26).

- Microsoft Access
Es un sistema de gestion de bases de datos Relacional
creado por Microsoft (DBMS) para uso personal de
pequefias organizaciones. Se ha ofrecido siempre como
un componente de la suite Microsoft Office, aunque no se
incluye en el paquete “basico”. Una posibilidad adicional
es la de crear ficheros con bases de datos que pueden ser

consultados por otros programas (26).

- PostgreSQL

Es un sistema de gestion de base de datos relacional
orientada a objetos y libre, publicado bajo la licencia BSD.
Como muchos otros proyectos de codigo abierto, el
desarrollo de PostgreSQL no es manejado por una
empresa y/o persona, sino que es dirigido por una
comunidad de desarrolladores que trabajan de forma
desinteresada, altruista, libre y/o apoyada por
organizaciones comerciales. La comunidad PostgreSQL
se denominada el PGDG (PostgreSQL Global
Development Group) (26).

2.2.4.7. Lenguaje de Programacion

PHP

De la Cruz J. (27), manifiesta que las caracteristicas

fundamentales de PHP tenemos:
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- Es un lenguaje de script y cddigo abierto para
servidores (open source) y puede ser descargado
gratuitamente.

- Es independiente del sistema operativo, por lo tanto,
puede ser utilizado en cualquiera de ellos.

- Utiliza una amplia gama de servidores web.
- Se conecta a gran cantidad de tipos de base de datos.

- Se puede utilizar para crear imagenes y ficheros de
lectura/escritura, asi como para enviar mensajes de

correo electronico.

JavaScript

Se utiliza principalmente del lado del cliente, aunque se
puede utilizar del lado del servidor. Actualmente y
gracias a tecnologias como AJAX es utilizado para enviar

y recibir informacion del servidor (19).

Python

Considerado por muchos el lenguaje mas limpio a la hora
de programar. El cddigo, al igual que JavaScript, es
interpretado y no compilado. Algo curioso en este
lenguaje es que permite a los programadores elegir un
estilo de programacidn concreto (objetos, estructurado,

funcional...), debido a que es un lenguaje de

programacion multiplataforma (19).

Ruby

Como el anterior, es un lenguaje interpretado y esta
orientado a objetos. Hereda su sintaxis de Phyton y Perl.
El lenguaje puede cargar librerias de extensiones

dinamicamente si el sistema operativo lo permite.
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Ademas, es un lenguaje portatil (19).

2.2.4.8. Metodologias de Desarrollo de Software mas usadas

El desarrollo de software, es uno de los sectores tecnolégicos
mas competitivos y no es algo nuevo, ya que durante muchos
afios lo ha sido, sin embargo, ha tenido una evolucién
constante en lo que se refiere a las metodologias o bien, las
formas en las cuales se realiza la planeacién para el disefio
del software, basicamente con el objetivo de mejorar,

optimizar procesos y ofrecer una mejor calidad.

Menéndez R. y Barzanallana A. (28), sostiene que una
Metodologia de desarrollo de software, consiste
principalmente en hacer uso de diversas herramientas,
técnicas, metodos y modelos para el desarrollo.
Regularmente este tipo de metodologia, tienen la necesidad
de venir documentadas, para que los programadores que
estaran dentro de la planeacion del proyecto, comprendan
perfectamente la metodologia y en algunos casos el ciclo de

vida del software que se pretende seguir.

- Rational Unified Process - RUP
La metodologia RUP, abreviatura de Rational Unified
Process (0 Proceso Unificado Racional), es un proceso
propietario de la ingenieria de software creado por
Rational Software, adquirida por IBM, ganando un nuevo
nombre IRUP que ahora es una abreviatura Rational
Unified Process y lo que es una marca en el area de
software, proporcionando técnicas que deben seguir los
miembros del equipo de desarrollo de software con el fin

de aumentar su productividad en el proceso de desarrollo.
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Para Jacobson, I.; Booch G.; Rumbaugh, J. (29), la
metodologia RUP utiliza el enfoque de la orientacion a
objetos en su disefio y esta disefiado y documentado el uso
de la notacion UML (Unified Modeling Language) para
ilustrar los procesos en accion. Utiliza técnicas y practicas

probadas comercialmente.

RUP es, en si, un producto de software. Es modular y
automatizado, y toda su metodologia se apoya en varias
herramientas de desarrollo integradas y vendidos por IBM

a través de sus “Suites racional.”

Gomez, E. (29), sostiene que la ventaja principal de RUP
es que se basa todo en las mejores practicas que se han
intentado y se han probado en el campo. (en comparacion
con XP que se basa en las practicas inestables que

utilizaron juntas se evita que se derribe).

- Extreme Programming - XP
Beck K. (30), el padre de la metodologia XP. Si hablamos
de metodologias de la programacion sin mencionar a la
Metodologia XP, es como no hablar de nada en absoluto.
Esta metodologia es posiblemente la més destacada de las
metodologias agiles y esto se debe a su gran capacidad de
adaptacion ante cualquier tipo de imprevisto que surja.
Pues la idea no es mantener ciertos requisitos desde que
se esta elaborando el proyecto, sino que, durante el
proceso, estos vayan cambiando o vayan evolucionando
gradualmente sin complicaciones. Basicamente los
creadores de esta metodologia XP, consideran que es
mejor adaptarte en el proceso a los requisitos que vayan
apareciendo, que iniciar con requisitos y desarrollar un

proyecto en base a eso.
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- Metodologia ICONIX
Sus creadores Rosenberg D. y Stephens M. (31), definen
a ICONIX como una metodologia hibrida, es decir, pesada
y ligera en el desarrollo del Software, se ubica entre un
RUP y un XP.

ICONIX tiene estrecha relacion con RUP por que el 80%
de los casos se logran resolver tan solo con el uso del 20%
de UML, esto permite simplificar considerablemente el
proceso, sin dejar de lado la documentacion, ya que tan
solo se documenta aquello que es necesario. Lo cual
implica un uso dindmico del UML, seleccionando los
diagramas mas importantes, dando alternativas de utilizar

otros diagramas que estimen conveniente.

Mayormente ICONIX trabaja con casos de uso, siguiendo
el ciclo de vida iterativo e incremental. A través de los

casos de uso se lograra obtener el sistema final.
El proposito es que cada requisito se relacione con cierto
caso de uso, de tal forma que se pueda verificar en

cualquier instante que por parte del sistema ese requisito

se cumple y su funcionalidad es la correcta (trazabilidad).

Gréafico Nro. 2: Metodologia ICONIX
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Fases de la metodologia ICONIX

La metodologia ICONIX se encuentra estructura en cuatro

fases.

1. Analisis de requisitos

En esta fase se realiza un Modelo de Dominio, la cual
consiste en un Diagrama de Clases extremadamente
simplificado, la cual contiene solamente aquellos
objetos de la vida real cuyo comportamiento y datos
deban ser almacenados en el sistema. En base a este
pequefio modelo, se efectia un pequefio prototipo
teniendo como base el storyboard de la interfaz
gréfica obtenida previamente, la cual se expondra al
cliente y se mejorara en sucesivas reuniones de

trabajo.

Cuando el prototipo ya se encuentra finalizado, y se
han cumplido con los requisitos del sistema por parte
del cliente, se pasa a realizar los casos de uso, los

cuales se agrupan en diagramas de paquetes y
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posteriormente asociamos cada requisito a un caso de

uso para obtener la trazabilidad.

2. Analisis y disefio preliminar

Con cada caso de uso se procese a elaborar las
correspondientes fichas de caso de uso.

Posteriormente se realiza el diagrama de robustez,
que es un diagrama de la metodologia ICONIX, cuyo
objetivo es afadir nuevas relaciones a los diagramas
de clase. Con estos diagramas se logra obtener el
esqueleto aceptable de la arquitectura y del disefio y
en base a esto se podrd seguir con desarrollo del
sistema. Con estos diagramas y las fichas se mejora
el diagrama de clases y lograremos obtener una nueva

version para la siguiente fase.

3. Disefo

En la etapa de Disefio se realizan los diagramas de
secuencia, los cuales provienen de las fichas de caso
de uso, los cuales se relacionan con requisitos. Es
decir, terminado la fase de disefio con las mejorar y
refinar el diagrama de clases, se podra verificar la
trazabilidad, y dejarlo listo para la siguiente fase. Si
no satisface los resultados esperados, se procede a
reparar todo el proceso hasta lograr satisfacer

correctamente para alcanzar el éxito del proyecto.

4. Implementacion:

En la fase de implementacion, se realiza un diagrama

de componentes en algunos casos, pero no siempre es
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necesario. Asi mismo, se procede a escribir el codigo
tal y como fue especificado en las fases anteriores y
se planifican pruebas basandonos en los requisitos

iniciales.

Es en esta fase donde se realiza y se verifica la
trazabilidad y donde realmente ponemos en practica
esa garantia de calidad del software, que se ha
mencionado. Con el disefio correcto, se puede crear
un buen software, y mediante los testeos y pruebas se
puede garantizar que el sistema final cumple con los

requisitos iniciales y por tanto proceder a su entrega.
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I11. HIPOTESIS

3.1. Hipotesis General
La implementacion de un sistema web en la empresa MIKI CEL de la
ciudad de Huarmey, 2018, permite mejorar el proceso de ventas de
equipos de celulares.
3.2. Hipotesis especificas
1. La recopilacion de informacion pertinente de los requerimientos y
necesidades de la empresa permite mejorar el proceso de ventas de

equipos de celulares de la empresa MIKI CEL.

2. La evaluacion y propuesta de un disefio amigable permite que la

implementarse cumpla con los requerimientos formulados.

3. EIl desarrollo del sistema informatico web bajo la metodologia

ICONIX, permite una eficiente implementacion del sistema

IV. METODOLOGIA

4.1. Tipo y nivel de la investigacion

Por las caracteristicas de la investigacion fue de un enfoque Cuantitativo.

Asimismo, el tipo de la investigacion fue Descriptiva.
Segun Hernandez R. (32), una investigacion es de nivel cuantitativa, cuando

se recogen y analizan datos cuantitativos sobre variables asociadas entre

variables cuantificadas.
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Asi mismo, Hernandez R. (32), la investigacion es de tipo descriptiva porque
describe de modo sistematico las particularidades de una poblacidn, situacion

0 area de interés, cuya gréfica es:
[ M ’ _> l 0 ’

Donde M = Muestra O = Observacion

Donde:
M= Muestra
O= Observacion

4.2. Disefio de la investigacion

Fue de disefio No experimental y por las caracteristicas de la su ejecucion fue

de corte transversal.

Segun Hernandez R. (33), la investigacion no experimental, se define como
la investigacion que se realiza sin manipular deliberadamente las variables
independientes, para ver los efectos sobre otras variables, es decir solo se
observan los fenOmenos en situaciones existentes tal como se dan su contexto
natural para analizarlos de manera sistematica y empirica no generando

situaciones de forma intencional que modifiquen las variables.

Asi mismo, sostiene que las investigaciones de corte transversal, recolectan
datos en un solo momento, su proposito es describir variables analizarlas e
interpretarlas midiendo, evaluando y analizando su interaccion en un

momento dado.

4.3. Poblacién y Muestra

La poblacion estuvo constituida por todo el personal administrativo de la
empresa y los clientes permanentes, haciendo un total de 250 personas en

total, segun su registro de clientes.
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Segun Arias F. (33), define a la poblacién como un conjunto finito o infinito
de elementos con caracteristicas comunes, para los cuales seran extensivas
las conclusiones de la investigacion. Esta queda limitada por el problema y

por los objetivos del estudio”.
Para determinar el tamafio de la muestra se tom¢é al personal administrativo
(8 personas), asi como también, a una muestra de 62 clientes, haciendo un

total de 70 personas.

Arias F. (33), también define a la muestra como un subconjunto
representativo y finito que se extrae de la poblacion accesible

Tabla Nro. 3: Resumen de la muestra de estudio

DESCRIPCION CANTIDAD
Personal Administrativo 08
Clientes 62
Total 70

Fuente: Elaboracion propia
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4.4 Definicion operacional de las variables en estudio

Tabla Nro. 4: Matriz de operacionalizacién de la variable Sistema Web

. N . . : Escala de | Definicion
Variables Definicion Conceptual Dimension Indicadores L :
Medicion | Operacional
Los “sistemas Web” también se - Atencién del personal es buena
denominan aplicacién web y son - Informacion optima de celulares
aquellas herramientas que los - Personal eficiente del proceso de
usuarios pueden utilizar ventas
accediendo a un servidor web a - La atencion cumple  con
travgs de internet o de una intranet i expectativas
mediante un navegador. En otras | Satis faccion |- atencion a queja _ si
palabras, es un programa que se | del sistema Ordinal
e . sobre el producto No
codifica en un  lenguaje actual :
. - Registro de datos personales
interpretable por los navegadores Redistro de | ‘
Sistema | web en la que se confia la eg|§ .ro €laventa )
Web ejecucion al navegador (19). - Servicio adecuado al cliente
- El proceso de ventas es la correcta
- Brindar informacion de sus
compras realizadas
El proceso de venta consiste en | Necesidad de |- Mejorar el proceso de ventas
hacer la transaccion de un bien o | propuesta |-  Cubrir requerimientos
servicio. (34) plara mejora:j funcionales actuales Mejora Ordinal Si
el proceso de rdina
P - el control de venta No
ventas de Automatizar el roceso  de
equipos de o P
celulares facturacion de ventas
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Las consultas deben ser répidas y
seguras

Los reportes son simples y
criteriales

proceso de ventas y pagos por
internet

mejorar atencion al cliente

sistema amigable facil de
aprender

protocolos de seguridad para la
informacion

Fuente: Elaboracion propia
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4.5. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos.

45.1. Técnica

En la presente investigacion se utilizo la encuesta

Segun Garcia F. (35), la encuesta es el medio o técnica que procura
conocer los aspectos relativos de los grupos para asi entender como
conviven, recopilando datos como opiniones, conocimientos o ideas,
logrando asi establecer relaciones entre las caracteristicas de los
sujetos, lugares, situaciones o hechos.

4.5.2. Instrumentos

El instrumento que se utiliz6 fue un cuestionario con preguntas con dos

opciones si 0 no.

Segun Garcia F. (35), el cuestionario es un grupo de preguntas
ordenadas con coherencia, su objetivo es obtener informacién a través
de preguntas en relacion al problema de la investigacion, esta definido
por la encuesta lo cual le permite lograr coincidencia en cantidad y
calidad de la informacion recabada, siendo asi el instrumento que
vincula el planteamiento del problema con las respuestas que se

obtienen de la muestra.

4.6. Plan de analisis

A partir de los datos que se obtuvieron, se cred una base de datos temporal
en el software Microsoft Excel 2016, y se procedera a la tabulacion de los
mismos. Se realizara el analisis de datos con cada una de las preguntas
establecidas dentro del cuestionario dado permitiendo asi resumir los datos

en un grafico que muestra el impacto porcentual de las mismas.
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4.7. Matriz de consistencia

Tabla Nro. 5: Matriz de Consistencia

Problema

Objetivo General

Hipdtesis General

Variables

Metodologia

¢En qué medida la
implementacion
de un sistema web
para la empresa
MIKI CEL de la
provincia de
Huarmey; 2018,
permitira mejorar
el proceso de
ventas de equipos
de celulares?

Realizar la Implementacion de un
sistema web en la empresa MIKI
CEL de la provincia de Huarmey;
2018, a fin de garantizar la mejora
en el servicio de venta de equipos de
celulares.

La implementacion de un sistema web
en la empresa MIKI CEL de la ciudad
de Huarmey, 2017, permite mejorar el
proceso de ventas de equipos de
celulares

Objetivos Especificos

Hipotesis Especificos

1. Recopilar toda la informacion

necesaria teniendo en cuenta los
requerimientos y necesidades
para mejorar el proceso de ventas
de equipos de celulares de la
empresa MIKI CEL.

2. Evaluar y proponer un disefio

totalmente amigable con el

1. La recopilacion de informacién
pertinente de los requerimientos y
necesidades de la empresa permite
mejorar el proceso de ventas de
equipos de celulares de la empresa
MIKI CEL.

2. La evaluacion y propuesta de un
disefio amigable permite que la

Sistema web

Nivel: Cuantitativa
Tipo: Descriptiva
Disefio: No
experimental

Corte Transversal
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proposito de que al implementarse cumpla con los
implementarse cumpla con los requerimientos formulados.

requerimientos formulados. 3. El desarrollo del sistema
informatico web  bajo la
metodologia ICONIX, permite
una eficiente implementacion del
sistema

3. Desarrollar el sistema informatico
usando la metodologia adecuada
para su correcta implementacion.

Fuente: Elaboracion propia
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4.8. Principios éticos

Durante el desarrollo de la presente investigacion denominada
implementacion de un sistema web para la empresa MIKI CEL, Huarmey
2018 se ha considerado en forma estricta el cumplimiento de los principios
éticos que permitan asegurar la originalidad de la Investigacion. Asimismo,
se han respetado los derechos de propiedad intelectual de los libros de texto
y de las fuentes electronicas consultadas, necesarias para estructurar el marco

tedrico.

Por otro lado, considerando que gran parte de los datos utilizados son de
caracter publico, y pueden ser conocidos y empleados por diversos analistas
sin mayores restricciones, se ha incluido su contenido sin modificaciones,
salvo aquellas necesarias por la aplicacion de la metodologia para el analisis

requerido en esta investigacion.

Igualmente, se conserva intacto el contenido de las respuestas,
manifestaciones y opiniones recibidas de los trabajadores y funcionarios que
han colaborado contestando las encuestas a efectos de establecer la relacion
causa-efecto de la o de las variables de investigacion. Finalmente, se ha
creido conveniente mantener en reserva la identidad de los mismos con la

finalidad de lograr objetividad en los resultados.

V. RESULTADOS
5.1. Resultados

5.1.1. Dimensioén 1: Satisfaccién del Sistema Actual
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Tabla Nro. 6: Atencion que le da el personal

Distribucion de frecuencias y respuestas referente al nivel de
satisfaccion del sistema actual en la empresa “MIKI CEL” dedicada
a la venta de equipos de celulares, Huarmey 2018.

Alternativas n %
Si 16 23.00
No 54 77.00
Total 70 100.00

Fuente: Encuesta aplicado a los trabajadores y clientes de MIKI CEL,
2018 - Huarmey; en la pregunta: ¢La atencion que le da el personal

cuando va adquirir un celular es buena?

Aplicado por: Mendoza, B.; 2018.

Observamos en la Tabla Nro. 6 que el 77.00% de los encuestados
dijeron que no es buena la atencidn que le da el personal cuando va
adquirir un celular, pero el 23.00% indicaron que si es buena la

atencion que le da el personal.

Tabla Nro. 7: Informacion que le dan acerca de los equipos de

celulares

Distribucién de frecuencias y respuestas referente al nivel de
satisfaccion del sistema actual en la empresa “MIKI CEL” dedicada
a la venta de equipos de celulares, Huarmey 2018.

Alternativas n %
Si 28 40.00
No 42 60.00
Total 70 100.00
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Fuente: Encuesta aplicado a los trabajadores y clientes de MIKI CEL,
2018 - Huarmey; en la pregunta: ¢La informacion que le dan acerca

de los equipos de celulares satisface su curiosidad?

Aplicado por: Mendoza, B.; 2018.

Observamos en la Tabla Nro. 7 que el 60.00% de los encuestados
dijeron que no es buena la informacion que le dan acerca de los
equipos de celulares satisface su curiosidad, pero el 40.00% indicaron
que es buena la informacion que le dan acerca de los equipos de

celulares.

Tabla Nro. 8: Personal de ventas responsable en su trabajo

Distribucién de frecuencias y respuestas referente al nivel de
satisfaccion del sistema actual en la empresa “MIKI CEL” dedicada
a la venta de equipos de celulares, Huarmey 2018.

Alternativas n %
Si 32 46.00
No 38 54.00
Total 70 100.00

Fuente: Encuesta aplicado a los trabajadores y clientes de MIKI CEL,
2018 - Huarmey; en la pregunta: ¢El personal de ventas es

responsable en su trabajo y la informacidn que le da?

Aplicado por: Mendoza, B.; 2018.
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Observamos en la Tabla Nro. 8 que el 54.00% de los encuestados
dijeron que el personal de ventas no es muy responsable en su trabajo
y en la informacién que brindan, pero el 46.00% indicaron que el

personal de ventas es responsable en su trabajo.

Tabla Nro. 9: La atencion por parte del personal cumple con sus

expectativas

Distribucion de frecuencias y respuestas referente al nivel de
satisfaccion del sistema actual en la empresa “MIKI CEL” dedicada
a la venta de equipos de celulares, Huarmey 2018.

Alternativas n %
Si 24 34.00
No 46 66.00
Total 70 100.00

Fuente: Encuesta aplicado a los trabajadores y clientes de MIKI CEL,
2018 - Huarmey; en la pregunta: ¢La atencidn que recibe por parte

del personal cumple con sus expectativas?

Aplicado por: Mendoza, B.; 2018.

Observamos en la Tabla Nro. 9 que el 66.00% de los encuestados
dijeron que la atencidn por parte del personal no cumple con sus
expectativas, pero el 34.00% indicaron que la atencion por parte del

personal cumple con sus expectativas.
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Tabla Nro. 10: Respuesta a queja sobre el producto

Distribucion de frecuencias y respuestas referente al nivel de
satisfaccion del sistema actual en la empresa “MIKI CEL” dedicada
a la venta de equipos de celulares, Huarmey 2018.

Alternativas n %
Si 16 23.00
No 54 77.00
Total 70 100.00

Fuente: Encuesta aplicado a los trabajadores y clientes de MIKI CEL,
2018 - Huarmey; en la pregunta: ;Cuando hace una queja sobre el

producto, esta es atendida en forma rapida y oportuna?

Aplicado por: Mendoza, B.; 2018.

Observamos en la Tabla Nro. 10 que el 77.00% de los encuestados
dijeron que cuando hace una queja sobre el producto, esta no es
atendida en forma rapida y oportuna, pero el 23.00% indicaron que

su gqueja es atendida.

Tabla Nro. 11: Registro de datos personales

Distribucién de frecuencias y respuestas referente al nivel de
satisfaccion del sistema actual en la empresa “MIKI CEL” dedicada
a la venta de equipos de celulares, Huarmey 2018.

Alternativas n %
Si 32 46.00
No 38 54.00

47



Total 70 100.00

Fuente: Encuesta aplicado a los trabajadores y clientes de MIKI CEL,
2018 - Huarmey; en la pregunta: ¢Cudndo adquiere un producto,
queda registrado sus datos personales?

Aplicado por: Mendoza, B.; 2018.

Observamos en la Tabla Nro. 11 que el 54.00% de los encuestados
expresaron que no queda registrado sus datos personales cuando
realizan una compra de equipos de celulares, pero el 46.00%

indicaron que si queda registrado sus datos personales.

Tabla Nro. 12: Registro de la venta se realiza en un tiempo

adecuado

Distribucién de frecuencias y respuestas referente al nivel de
satisfaccion del sistema actual en la empresa “MIKI CEL” dedicada
a la venta de equipos de celulares, Huarmey 2018.

Alternativas n %
Si 30 43.00
No 40 57.00
Total 70 100.00

Fuente: Encuesta aplicado a los trabajadores y clientes de MIKI CEL,
2018 - Huarmey; en la pregunta: ¢(Cuando realiza la compra de
celular, el registro de la venta se realiza en un tiempo adecuado sin

mucha demora?

Aplicado por: Mendoza, B.; 2018.
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Observamos en la Tabla Nro. 12 el 57.00% de los encuestados dijeron
que el registro de la venta no se realiza en un tiempo adecuado y
mucha demora, pero el 43.00% indicaron que el registro de la venta

se realiza en un tiempo adecuado sin mucha demora.

Tabla Nro. 13: La informacion proporcionada y el servicio que

recibe es el adecuado

Distribucién de frecuencias y respuestas referente al nivel de
satisfaccion del sistema actual en la empresa “MIKI CEL” dedicada
a la venta de equipos de celulares, Huarmey 2018.

Alternativas n %
Si 26 37.00
No 44 63.00
Total 70 100.00

Fuente: Encuesta aplicado a los trabajadores y clientes de MIKI CEL,
2018 - Huarmey; en la pregunta: ¢la informacion proporcionada y el

servicio que recibe es el adecuado?

Aplicado por: Mendoza, B.; 2018.

Observamos en la Tabla Nro. 13 que el 63.00% de los encuestados

dijeron que la informacion proporcionada y el servicio que recibe no
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es adecuado, pero el 37.00% de los encuestados indicd que si es

adecuada la informacion proporcionada y el servicio.

Tabla Nro. 14: El proceso de ventas de equipos de celulares es la

correcta

Distribucion de frecuencias y respuestas referente al nivel de
satisfaccion del sistema actual en la empresa “MIKI CEL” dedicada
a la venta de equipos de celulares, Huarmey 2018.

Alternativas n %
Si 28 40.00
No 42 60.00
Total 70 100.00

Fuente: Encuesta aplicado a los trabajadores y clientes de MIKI CEL,
2018 - Huarmey; en la pregunta: ;Cree que el proceso de ventas de

equipos de celulares en la empresa “MIKI CEL SAC” es la correcta?

Aplicado por: Mendoza, B.; 2018.

Observamos en la Tabla Nro. 14 que el 60.00% de los trabajadores
encuestados dijeron que el proceso de ventas de equipos de celulares

no es la correcta, pero el 40.00% indicaron que si es la correcta.

50



Tabla Nro. 15: Informacion de sus compras realizadas anteriormente

Distribucion de frecuencias y respuestas referente al nivel de
satisfaccion del sistema actual en la empresa “MIKI CEL” dedicada
a la venta de equipos de celulares, Huarmey 2018.

Alternativas n %
Si 20 29.00
No 50 71.00
Total 70 100.00

Fuente: Encuesta aplicado a los trabajadores y clientes de MIKI CEL,
2018 - Huarmey; en la pregunta: ¢la empresa MIKI CEL le brinda

informacién de sus compras realizadas anteriormente?

Aplicado por: Mendoza, B.; 2018.

Observamos en la Tabla Nro. 15 que el 71.00% de los encuestados
dijeron que no le brinda informacion de sus compras realizadas
anteriormente, pero el 29.00% de los encuestados indicd que si le

brinda informacion de sus compras realizadas anteriormente.
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5.1.2. Dimension 2: Necesidad de Propuesta para mejorar el proceso
de ventas de equipos de celulares

Tabla Nro. 16: Mejorar el proceso de venta de equipos de celulares

Distribucion de frecuencias y respuestas referente a la necesidad de
propuesta para mejorar el proceso de ventas en la empresa “MIKI
CEL” dedicada a la venta de equipos de celulares, Huarmey 2018.

Alternativas n %
Si 64 91.00
No 06 09.00
Total 70 100.00

Fuente: Encuesta aplicado a los trabajadores y clientes de MIKI CEL,
2018 - Huarmey; en la pregunta: ;Se debe mejorar el proceso de
ventas en la empresa MIKI CEL?

Aplicado por: Mendoza, B.; 2018.

Observamos en la Tabla Nro. 16 que el 91.00% de los encuestados
dijeron que estan de acuerdo en mejorar los procesos de servicio de
venta de equipos de celulares, pero el 9.00% indicaron que no es
necesario mejorar los procesos de servicio de venta de equipos de

celulares.
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Tabla Nro. 17: Sistema web que cubra todos los requerimientos

funcionales

Distribucion de frecuencias y respuestas referente a la necesidad de
propuesta para mejorar el proceso de ventas en la empresa “MIKI
CEL” dedicada a la venta de equipos de celulares, Huarmey 2018.

Alternativas n %
Si 54 77.00
No 16 23.00
Total 70 100.00

Fuente: Encuesta aplicado a los trabajadores y clientes de MIKI CEL,
2018 - Huarmey; en la pregunta: ¢El desarrollo de un sistema web
que cubra todos los requerimientos funcionales actuales mejorara el

proceso de ventas?

Aplicado por: Mendoza, B.; 2018.

Observamos en la Tabla Nro. 17 que el 77.00% de los encuestados
dijeron que estan de acuerdo con el desarrollo de un sistema web que
cubra todos los requerimientos funcionales actuales, pero el 23.00%

indicaron gque no es necesario el desarrollo de un sistema web.
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Tabla Nro. 18: El desarrollo de un sistema mejora el control de

venta de equipos de celulares

Distribucion de frecuencias y respuestas referente a la necesidad de
propuesta para mejorar el proceso de ventas en la empresa “MIKI
CEL” dedicada a la venta de equipos de celulares, Huarmey 2018.

Alternativas n %
Si 56 80.00
No 14 20.00
Total 70 100.00

Fuente: Encuesta aplicado a los trabajadores y clientes de MIKI CEL,
2018 - Huarmey; en la pregunta: ¢Con el desarrollo de un sistema se

mejorara el control de venta de equipos de celulares?

Aplicado por: Mendoza, B.; 2018.

Observamos en la Tabla Nro. 18 que el 80.00% de los encuestados
dijeron que el desarrollo de un sistema si mejora el control de venta
de equipos de celulares, pero el 20.00% indicaron que no se mejora

el control de venta de equipos de celulares.

Tabla Nro. 19: Automatizacidn del proceso de facturacion de

ventas de celulares

Distribucién de frecuencias y respuestas referente a la necesidad de
propuesta para mejorar el proceso de ventas en la empresa “MIKI
CEL” dedicada a la venta de equipos de celulares, Huarmey 2018.

Alternativas n %

54



Si 52 74.00

No 18 26.00

Total 70 100.00

Fuente: Encuesta aplicado a los trabajadores y clientes de MIKI CEL,
2018 - Huarmey; en la pregunta: ¢El proceso de facturacion de ventas

de celulares debe de estar automatizado?

Aplicado por: Mendoza, B.; 2018.

Observamos en la Tabla Nro. 19 que el 74.00% de los encuestados
dijeron que el proceso de facturacion de ventas de celulares debe de
estar automatizado, pero el 26.00% indicaron que no es necesario

automatizar dicho proceso.

Tabla Nro. 20: Consultas sobre ventas de equipos de celulares

rapidas y seguras con informacién confiable

Distribucién de frecuencias y respuestas referente a la necesidad de
propuesta para mejorar el proceso de ventas en la empresa “MIKI
CEL” dedicada a la venta de equipos de celulares, Huarmey 2018.

Alternativas n %
Si 56 80.00
No 14 20.00
Total 70 100.00
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Fuente: Encuesta aplicado a los trabajadores y clientes de MIKI CEL,
2018 - Huarmey; en la pregunta: ¢Las consultas sobre ventas de
equipos de celulares deben ser rapidas y seguras brindando

informacion confiable?

Aplicado por: Mendoza, B.; 2018.

Observamos en la Tabla Nro. 20 que el 80.00% de los encuestados
dijeron que las consultas sobre ventas de equipos de celulares deben
ser rapidas y seguras brindando informacion confiable, pero el
20.00% indicaron que no es importante las consultas sobre ventas de

equipos de celulares.

Tabla Nro. 21: Reportes sobre clientes y ventas de equipos deben

ser simples y criteriales

Distribucién de frecuencias y respuestas referente a la necesidad de
propuesta para mejorar el proceso de ventas en la empresa “MIKI
CEL” dedicada a la venta de equipos de celulares, Huarmey 2018.

Alternativas n %
Si 60 86.00
No 10 14.00
Total 70 100.00

Fuente: Encuesta aplicado a los trabajadores y clientes de MIKI CEL,
2018 - Huarmey; en la pregunta: ¢ Los reportes sobre clientes y ventas

de equipos deben ser simples y criteriales?

Aplicado por: Mendoza, B.; 2018.
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Observamos en la Tabla Nro. 21 que el 86.00% de los encuestados
dijeron que los reportes sobre clientes y ventas de equipos deben ser

simples y criteriales, pero el 14.00% indicaron que no es necesario.

Tabla Nro. 22: Proceso de ventas y pagos por internet

Distribucion de frecuencias y respuestas referente a la necesidad de
propuesta para mejorar el proceso de ventas en la empresa “MIKI
CEL” dedicada a la venta de equipos de celulares, Huarmey 2018.

Alternativas n %
Si 62 89.00
No 08 11.00
Total 70 100.00

Fuente: Encuesta aplicado a los trabajadores y clientes de MIKI CEL,
2018 - Huarmey; en la pregunta: ¢Cree que el sistema a implementar
debe de considerar el proceso de ventas y pagos por internet de

equipos de celulares?

Aplicado por: Mendoza, B.; 2018.

Observamos en la Tabla Nro. 22 que el 89.00% de los encuestados
dijeron que el sistema a implementar debe de considerar el proceso
de ventas y pagos por internet de equipos de celulares, pero el 11.00%

indicaron que considerar la venta y pagos por internet no es necesario.
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Tabla Nro. 23: Mejora en la atencion al cliente

Distribucion de frecuencias y respuestas referente a la necesidad de
propuesta para mejorar el proceso de ventas en la empresa “MIKI
CEL” dedicada a la venta de equipos de celulares, Huarmey 2018.

Alternativas n %
Si 54 77.00
No 16 23.00
Total 70 100.00

Fuente: Encuesta aplicado a los trabajadores y clientes de MIKI CEL,
2018 - Huarmey; en la pregunta: Con la automatizacion del proceso

de ventas ¢(Cree que se mejorara la atencion al cliente?

Aplicado por: Mendoza, B.; 2018.

Observamos en la Tabla Nro. 23 que el 77.00% de los encuestados
dijeron que se mejorara la atencion al cliente, pero el 23.00%

indicaron gque no se mejoraré la atencion al cliente.

Tabla Nro. 24: Desarrollo del sistema debe ser totalmente amigable

Distribucién de frecuencias y respuestas referente a la necesidad de
propuesta para mejorar el proceso de ventas en la empresa “MIKI
CEL” dedicada a la venta de equipos de celulares, Huarmey 2018.

Alternativas n %
Si 56 80.00
No 14 20.00
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Total 70 100.00

Fuente: Encuesta aplicado a los trabajadores y clientes de MIKI CEL,
2018 - Huarmey; en la pregunta: ¢El desarrollo del sistema debe ser
totalmente amigable facil de aprender?

Aplicado por: Mendoza, B.; 2018.

Observamos en la Tabla Nro. 24 que el 80.00% de los encuestados
dijeron que el sistema debe ser totalmente amigable facil de aprender,
pero el 20.00% indicaron que el sistema no debe ser totalmente

amigable.

Tabla Nro. 25: Considerar protocolos d seguridad para la

informacién

Distribucién de frecuencias y respuestas referente a la necesidad de
propuesta para mejorar el proceso de ventas en la empresa “MIKI
CEL” dedicada a la venta de equipos de celulares, Huarmey 2018.

Alternativas n %
Si 54 77.00
No 16 23.00
Total 70 100.00

Fuente: Encuesta aplicado a los trabajadores y clientes de MIKI CEL,
2018 - Huarmey; en la pregunta: ¢El desarrollo del sistema debe ser

totalmente amigable facil de aprender?
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Aplicado por: Mendoza, B.; 2018.

Observamos en la Tabla Nro. 25 que el 77.00% de los encuestados
dijeron que el sistema debe de considerar protocolos de seguridad
para la informacion, pero el 23.00% indicaron que no es necesario

protocolos de seguridad.

Resultados por dimension
Tabla Nro. 26: Satisfaccion del sistema actual

Distribucién de frecuencias y respuestas referente a la satisfaccion del

sistema actual en la empresa “MIKI CEL” dedicada a la venta de
equipos de celulares, Huarmey 2018.

Alternativas n %
Si 22 31.00
No 48 69.00
Total 70 100.00

Fuente: Encuesta aplicado a los trabajadores y clientes de MIKI CEL,
2018 — Huarmey conteniendo 10 preguntas; para conocer la

dimension satisfaccion del sistema actual

Aplicado por: Mendoza, B.; 2018.

Observamos en la Tabla Nro. 26 que el 69.00% de los encuestados

creen que no es adecuada la forma como viene funcionando el sistema
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actual; pero el 31.00% indicaron que si es adecuada la forma como

trabaja en presente sistema.
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3 Satisfaccion del sistema actual

Distribucion de frecuencias y respuestas referente a la satisfaccion del
sistema actual en la empresa “MIKI CEL” dedicada a la venta de

equipos de celulares, Huarmey 2018.

=S| = NO

80.00 -~
70.00 - 69.00
60.00 -
50.00 A
40.00

31.00

30.00 -
20.00 ~
10.00 -

PROCENTAIJE DE ENCUESTADOS

000 —m—m@} ————//

Sl NO
ALTERNATIVAS

Fuente: Tabla Nro. 26.

Tabla Nro. 27 Necesidad de propuesta para mejorar el proceso de

ventas de equipos de celulares

Distribucién de frecuencias y respuestas referente a la necesidad de
propuesta para mejorar el proceso de ventas de equipos de celulares
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Grafico Nro. :
en la empresa “MIKI CEL” dedicada a la venta de equipos de
celulares, Huarmey 2018.

Alternativas n %
Si 67 96.00
No 03 04.00
Total 70 100.00

Fuente: Encuesta aplicado a los trabajadores y clientes de MIKI CEL,
2018 — Huarmey conteniendo 10 preguntas; para conocer la dimension
Necesidad de una propuesta para mejorar el proceso de ventas de

equipos de celulares.

Aplicado por: Mendoza, B.; 2018.

Observamos en la Tabla Nro. 27 que el 96.00% de los encuestados
expresaron la necesidad de implementar un nuevo sistema para el
proceso de control de venta de equipos de celulares; pero el 4.00%
indicaron que no existe necesidad de implementar un nuevo sistema.

4 Dimension Necesidad de Propuesta para mejorar el

proceso de ventas de equipos de celulares

Distribucion de frecuencias y respuestas referente a la necesidad de
propuesta para mejorar el proceso de ventas de equipos de celulares

en la empresa “MIKI CEL” dedicada a la venta de equipos de

celulares, Huarmey 2018.
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Fuente: Tabla Nro. 27.
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Gréfico Nro.
Tabla Nro. 28: Resumen General de Dimensiones

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con las
dimensiones planteadas para mejorar el proceso de ventas de equipos
de celulares, aplicada a los trabajadores y clientes de la empresa MIKI
CEL - Huarmey;2018.

. . Alternativas de Respuesta Muestra
Dimensiones
Si % No % n %
Satisfaccion del
. 22 31 48 69 70 100
Sistema Actual
Necesidad Propuesta
para mejorar
67 96 03 04 70 100

Fuente: Encuesta aplicado a los trabajadores y clientes de MIKI CEL,
2018 — Huarmey conteniendo 10 preguntas; para conocer las
opiniones acerca de las dos dimensiones en estudio para el proceso de
control de venta de equipos de celulares en la empresa “MIKI CEL” -

Huarmey;2018

Aplicado por: Mendoza, B.; 2018.

Observamos en la Tabla Nro. 28, con respecto a la dimension 01:
Nivel de satisfaccion del sistema actual el 69.00% de los encuestados
determin6 que no es adecuada la forma como viene funcionando el
sistema actual y en lo que se concierne a la dimension 02: Necesidad
de una propuesta para mejorar el proceso de ventas de equipos de
celulares el 96.00% dijeron que existe la necesidad de implementar
un nuevo sistema para el proceso de control de venta de equipos de
celulares.

5: Resumen porcentual de dimensiones
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Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con las dos
dimensiones en estudio para mejorar el proceso de ventas de equipos
de celulares, aplicada a los trabajadores y clientes de la empresa MIKI
CEL - Huarmey;2018.

96
100

ENCUESTADOS

31

4
—

si no

m Satistacclon del Sistema Actual m Necasidad Propuesta para mejorar

Fuente: Tabla Nro. 28

5.2. Analisis de resultados

En los resultados podemos apreciar que la implementacion de un sistema web
en la empresa MIKI CEL, a fin de garantizar la mejora en el servicio de venta
de equipos de celulares; en consecuencia, se ha tenido que realizar la
aplicacion del instrumento que permita conocer la percepcion del personal de
la empresa y clientes frente a las dos dimensiones que se han definido para
esta investigacion. Luego de haber interpretado los resultados se obtiene el

siguiente analisis:
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Gréfico Nro.
1. En la dimension 01: Nivel de satisfaccién del actual sistema en la Tabla

Nro. 28 se puede observar que el 69% de los encuestados expresaron no
estar satisfechos con el actual sistema; pero el 31% indic6 que si se
encuentran satisfechos con respecto al actual sistema. Este resultado tiene
mucha relacion con los resultados obtenidos en la tesis de investigacion
de Leo J. y Corozo D. (4), asi como también en la tesis de investigacién
realizada por Burgos C. (6) y Saavedra H. (10), quienes concluyen que
existe insatisfaccién por parte de los trabajadores con su sistema actual.
Estos resultados refuerzan lo definido por Raya J.(21), donde dan la
debida importancia de implementar los sistemas de informacion dentro
de las organizaciones, ya que les permitira obtener beneficios en el
procesamiento de la informacion. Se puede concluir que la mayoria de
las personas que contestaron la encuesta no se encuentran conforme de
como se viene realizando el proceso de las ventas de equipos de celulares
en MIKI CEL, y esto contrasta con los resultados obtenidos por otros

tesistas mencionados en los antecedentes.

2. En ladimension 02: Necesidad de propuesta para mejorar el proceso de
ventas de equipos de celulares, en la Tabla Nro. 28 se puede interpretar
que el 96% de los encuestados expresaron si se hace necesaria la
realizacion de una propuesta para mejorar el proceso de ventas de equipos
de celulares; mientras el 4% indicd que no es necesaria la realizacion de

una propuesta de mejora. Este resultado de esta dimension
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tiene similitud con los obtenidos en las investigaciones de tesis de
Alfonso E. (5), Orellana R. (9) y Bada C. y Rivera V. (12),
respectivamente, quienes concluyen un alto nivel de necesidad de mejora
de los sistemas actuales. Asi mismo, estos resultados guardan relacion
con Pérez J. (19), quien habla sobre el uso de las tecnologias web, ya sea
2.0 0 3.0, la cual le permitira una mayor interaccion con el cliente. Asi
mismo, se concluye que hoy en dia las empresas deben de contar con un
sistema que les permite automatizar los principales procesos del negocio,
como es el caso del proceso de ventas de celulares de MIKI CEL, que le
permita dar a conocer sus productos por el internet y utilice

adecuadamente las redes sociales.
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5.3. Propuesta de mejora

5.3.1 Anélisis de requerimiento del Sistema

Con los analisis de los resultados obtenidos y explicados anteriormente,

se plantea como propuestas de mejora lo siguiente:

- Implementar la propuesta de mejora del sistema de venta de equipos
de celulares para la empresa MIKI CEL, utilizando para ello la
metodologia ICONIX, basada en los casos de usos del proceso en
estudio, para su posterior desarrollo a través de herramientas de
software libre como es PHP y MySQL.

Tabla Nro. 29: Etapa de la metodologia ICONIX

Etapa Entregables
Analisis de Requerimiento Proposito y Alcance,
Requerimientos Especificos,

Reglas de Negocio, Modelo del
Negocio, Caso de uso, Matriz de
Trazabilidad.

Anadlisis y Disefio Preliminar Especificacion de caso de uso,
Matriz de Trazabilidad, Diagrama
de Robustez, Prototipo de pantalla.

Disefio Detallado Diagrama de Secuencia, Diagrama
de Clases
Implementacion Matriz de Trazabilidad, Disefio de

Interfaz, Base de Datos, Diagrama
de Componentes, Diagrama de

Despliegue

Fuente: Elaboracion Propia
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Requerimientos Funcionales

ID Descripcion Importancia
RFO1 Registro de Marca de Equipos. Alta
RF02 Registro de Tipo de Equipos. Alta
RFO3 Registro de datos del Equipo. Alta
RFO4 Registro de Tipo de Clientes. Alta
RFO5 Registro de datos del Cliente. Alta
RFO06 Procesar Pedido de Compras (carritos de compras). Alta
RFO7 Listado de Equipos. Media
RFO8 Listado de Clientes. Media
RF09 Listado de Pedido de Compras. Media
RF10 Reporte de Productos mas Solicitados. Baja
RF11 Reporte de Productos menos Solicitados Baja

Fuente: Elaboracion Propia
Diagrama: Modelo del Negocio
Marcas de Equipos ) Equipts i Tipos de Equipos
v
1
Pedidos de Compras
1
1 5¥
Tipo de Clientes ' ! Clientes ' e Zona
1 ¥
1

Fuente: Elaboracion Propia

Sexo
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Diagrama de casos de uso

Mostrar por Marcas
Mostrar porTipos o modelos

Presentarequipos

\ Sistema Web
Selecrionar Equiga Mostrar Tipo Cliente

Al
. e

Al
czextend> > e
.
v? -
£T <<indude> >

Registrar Cliente

Fuente: Elaboracion Propia

diente
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Matriz de Trazabilidad de Requerimientos vs Casos de Uso

REQUERIMIENTOS FUNCIONALES
% @ o) v g . . . ;
2 2 5 £/ 5 & ¢ 8 & %
= =l | | = |E B = g | 8
& 3/ 3| 5| 0 |§ S |2 g % |
m m - Q = |8 E 5 ) .8 o
[5) N —
S| 3| S| 3| S g s 3 |9 18 | 8
< o 2 o 2 | & = N " £
2 Be 28 & S S o S 2
sglels 5 88 B8 2 E 8
5 3 83 8% & 3 28 & 3
o o o 3 2
2 = o = e e 3 3 &
k=] +— b = b L] o o
Z2|.2|9|.82]|.2 |3 S |& | =
B | Bo| &p | B | B0 |B R o
I~ Q D) Q o |~ H A7 .8 s
~ [ (a7 | s = 3 ° S B
S| o <+ w3 A = 5
Sl o] 8| 2| 8|8 g s | x &
S g & 8
~ o ~ — 0
—O o m
8 01 Presentar equipos X X X | X
% 02 Mostrar por Marcas | X X X X | X
EJ 03 Mostrar por tipo o X | X X X X | X
modelo
=}
w - -
Eﬂ) 04 Seleccionar Equipo X X | X | X
05 Registrar Cliente X | X X | X
06 Mostrar Tipo de X | X X
Cliente

Fuente: Elaboracion Propia

4.3.2 Andlisis y Disefio Preliminar del Sistema

Especificaciones de Caso de Uso

A continuacién, definiremos los actores que interactuan en el sistema:
- Cliente: Viene hacer cualquier personal que desea adquirir un equipo de

celular.

- Sistema Web: Viene hacer la interfaz con la que va a interactuar el cliente.
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Especificaciones de Caso de Uso

01: Presentar equipos

Caso de Uso 01: Presentar equipos

Actor Sistema web

Descripcion Muestra los equipos de celulares con los que cuenta
la empresa.

Flujo basico Se inicia cuando el cliente desea adquirir un equipo

el cual le muestra por marca los diferentes tipos o
modelos que existe de equipos de celulares

Flujos alternos

No existe

Precondiciones

No existe

Postcondiciones

El sistema debe darle acceso a la interface cundo
selecciona equipos por las diferentes marcas

Fuente: Elaboracion Propia

Especificaciones de Caso de Uso 02: Mostrar por Marcas

Caso de Uso 02: Mostrar por Marcas

Actor Sistema Web

Descripcion Muestra los equipos de celulares que se encuentran
disponibles la empresa por marca.

Flujo basico Empieza cuando el cliente desea adquirir un equipo

celular el cual le muestra por marca

Flujos alternos

No existe

Precondiciones

No existe

Postcondiciones

El cliente desea seleccionar el producto por marca

Fuente: Elaboracion Propia
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Especificaciones de Caso de Uso

03: Mostrar por tipo 0 modelo

Caso de Uso 03: Mostrar por tipo 0 modelo

Actor Sistema Web

Descripcion Permite mostrar los equipos de celulares que existen
en stock en la empresa por tipo o modelo.

Flujo basico El cliente desea separar y/o adquirir equipos de

celulares, la cual es mostrada por tipo o modelo

Flujos alternos

No existe

Precondiciones

No existe

Postcondiciones

El cliente desea seleccionar el producto por tipo

Fuente: Elaboracion Propia

Especificaciones de Caso de Uso 04: Seleccionar Equipo

Caso de Uso 04: Seleccionar Equipo

Actor Cliente

Descripcion Permite al cliente seleccionar el equipo que desea
separar o adquirir via web.

Flujo basico El caso de uso amplia el equipo seleccionado

mostrando sus caracteristicas y agrega el producto
seleccionado al carrito de compras

Flujos alternos

No existe

Precondiciones

El cliente a seleccionado el equipo de celular que
desea adquirir o separar.

Postcondiciones

No existe

Fuente: Elaboracion Propia
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Especificaciones de Caso de Uso

05: Registrar Cliente

Caso de Uso 05: Registrar Cliente

Actor Cliente

Descripcion Registra los datos personales del cliente una vez que
selecciono y agrego al carrito de compras y desea
registrar sus datos para que sea contactado por el area
de ventas de la empresa.

Flujo basico El caso de uso continua después de haber

seleccionado el producto a adquirir y desea que lo
contacten o ir a la tienda a finalizar la compra.

Flujos alternos

No existe

Precondiciones

No existe

Postcondiciones

El sistema debe contactar al cliente que se ha
registrado y separado su producto.

Fuente: Elaboracion Propia

Especificaciones de Caso de Uso 06: Mostrar tipo de cliente

Caso de Uso 06: Mostrar tipo de cliente

Actor Cliente

Descripcion Permite seleccionar el tipo de cliente que se desea
seleccionar para ser contactado por la empresa

Flujo Basico Inicia cuando el cliente registrar sus datos para

adquirir un equipo

Flujos alternos

No existe

Precondiciones

No existe

75




Especificaciones de Caso de Uso

Postcondiciones

El cliente desea ser contactado por la empresa

Fuente: Elaboracion Propia
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Matriz de Trazabilidad Clases de Dominio vs. Casos de Uso.

CLASES DE DOMINIO

Pedido de compras
Tipo de Clientes

Equipo.
Zona
Sexo

Clientes

X Marca de Equipos.
X Tipos de Equipos

01 Presentar equipos

X

02 Mostrar por Marcas

03 Mostrar por tipo 0 modelo X

04 Seleccionar Equipo X | X

CASO DE USOS

05 Registrar Cliente X | X X

06 Mostrar Tipo de Cliente X

Fuente: Elaboracion Propia

Diagrama de Robustez

- Diagrama de Robustez: 01 Presentar equipos

S(Ifsrgﬁqnl?t(x\égb Pantalla de Equipos

(from Interface)

Fuente: Elaboracion Propia
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- Diagrama de Robustez: 02 Mostrar por Marcas

R +0—0 -0

Sgggﬁngitﬂgb Pantalla de Equipos Marcas de

Filtrar Marcas .
fi Interf:
(from Interface) (from Clases) Equipo

Fuente: Elaboracion Propia

- Diagrama de Robustez: 03 Mostrar por Tipo o0 modelo

F0—0 =0

Sgﬁgﬁ”}ftﬂse)b Pantalla de Equipos Tipos de Equipo

(from Interface) Filtrar Tipo (from Entidad)
(from Clases)

Fuente: Elaboracion Propia

- Diagrama de Robustez: 04 Seleccionar Equipo

£—~0—0 O

(frﬂi?tg?es) Pantalla de Equipo Pedido de

(from Interface) %g [ﬁgg rCII:se;(;l)idO Compras

Fuente: Elaboracion Propia

- Diagrama de Robustez: 05 Registrar Cliente
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Cliente

(from Actores) Pantalla de FsgnteA . Clientes

(from Interfa gregar Cliente (from Entidad)
(from Clases)

Pedido de

Actualizar Pedido Compras

(from Clases)

Fuente: Elaboracion Propia

- Diagrama de Robustez: 06 Mostrar Tipo de Cliente

X—+0—0O —=O

(frﬂi?é?es) Pantalla de Client

(from Interface)

& Tipo de Clientes
eleccionar Tipo (from Entidad)

(from Clases)

Fuente: Elaboracion Propia

Prototipos de Pantalla
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Prototipo: Pantalla Principal

« C O h@
BANNER DE MIKI CEL
MENU PRINCIPAL.
8
a5 CONTENIDO
X 2
22
all--
o
PIE DE. PAGINAWEB

Fuente: Elaboracion Propia

Prototipo: Pantalla de Productos

€ CO mp

BANNER DE. MIKI CEL
MENU PRINCIPAL.

. 8 IMAGENES PEQUENAS
Q ’5 DE PRODUCTOS
N e
253
- ¥

o

PIE DE PAGINAWEB

Fuente: Elaboracion Propia
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Prototipo: Pantalla Carrito de Compras
€ CO mo

BANNER DE MIKI CEL

MENU PRINCIPAL,

IMAGENES GRANDES
DE PRODUCTOS PARA
AGREGARA CARRITO

LINK DE PRODUCTOS

PIE. DE PAGINAWEB

Fuente: Elaboracion Propia

Prototipo: Pantalla Registro de Clientes

= CoO o
BANNERDE MIKI CEL.
MENU PRINCIPAL

W 8 FORMULARIO DE
abh REGISTRO DE CLIENTE
o
25
ol

.

PIE DE PAGINAWEB

Fuente: Elaboracion Propia
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Prototipo: Confirmar Seleccidn de producto y registrar datos del cliente

« CO my
BANNERDE MIKI CEL.
MENU PRINCIPAL.
4] FORMULARIO DE
w O CONFIRMACION DE
Q b SELECCION DEL
X 2 PRODUCTO
5
- ¥
0.
PIE DE PAGINAWEB

Fuente: Elaboracion Propia

Disefio Detalle del Sistema

Diagrama: Secuencia

- Diagrama de Secuencia: 01 Presentar equipos
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Interface de Producto

Solicita datos Productd

1 : Navegar por ProdudoQT

Producto

:|Z : Solicitar dato de Producto@D

|

Fuente: Elaboracion Propia

.
}4 : Entregar datos de Producto§

- Diagrama de Secuencia: 02 Mostrar por Marcas

Interface de Producto

Solicita datos Producto

1 : Navegar por Productos()

Marcas de Equipos

<

'qu : Recuperar Marca de Equipo“

4 : Solicitar dato de Productos

:|Entregar datos de Marca de Equiépo()

x Marca de Equipd)

3: RecE Tér ]:Iatos de Productg)

Producto

T

<
I_I 6 : Entregar datos de Productos()

Fuente: Elaboracion Propia

- Diagrama de Secuencia: 03 Mostrar por Tipo o modelo
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Interface de Producto

Solicita datos Producto

1 : Navegar por Productos(LI:1

Tipos de Equipos

: Recuperar Tipos de Equipo{) |

)

l—u—

-
:JEntregar datos de Tipos de Equipog)

4 : Solicitar dato de Productos

X Tipos de Equipog) . |

Producto

<
I:I 6 : Entregar datos de Productos()

Fuente: Elaboracion Propia

- Diagrama de Secuencia: 04 Seleccionar Equipo

Interface de Producto

Seleccionar Productd

1 : Selecciona Producto deseasf),

<
U 2 : Detalle de Product6)
3 : Agrear producto a C

Fuente: Elaboracion Propia

arrito de Comprd3 > ]

4 : Registrar Pedido de Produ

Agregar Carrito

5: Reaﬁerér aatos de Producto()

Pedido de Com;;rai

- Diagrama de Secuencia: 05 Registrar Cliente
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Interface de Cli%nte Formulario de cliente | Agregar Cliente Cliente Actualizar Pedi

1: Registrar datos del Q&Irjle
2 : Solicitar dato Clignte

Pedido de Comp

_‘
N
n

I_I 3: Datos solici

Ijﬂidad datps

Fuente: Elaboracion Propia

Diagrama de Clases
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Marcas de equipos Equipos Tipos de Equipos
+Codigo +Codigo +Codigo
+Descripcion +Descripcion +Descripcion
+Garantia +Precio 1.* 1 +Caracteristicas
T ————— | +Marca PR
+Nuevo() 1 1..* | +Tipo +Nuevo()
+Modificar() " | +imagen +Modificar()
+Eliminar() +Eliminar()
+Nuevo()
+Modificar()
+Eliminar ()
1
1:¥
Pedido de Compras
+d
+Producto
+Cliente
+Fecha
+Cantidad
+Precio
+Nuevo()
+Modificar() Sexo
+Codigo
1.* +Descripcion
4 +Nuevo()
+Modificar()
Tipo de Cliente +Eliminar()
+Codigo Clientes
+Descripcion SDNI
+huevo() +Apeliidos
+Modificar() 1 +Nombres 8
+Eliminar () +Direccion
= +Correo Zona
L. +Telefono 1.* 7
+Tipo H +Codigo
+Sexo +Descripdion
+Zona +huevo()
+iuevo() g;ﬁfgf&o
+Modificar()
+Eliminar ()

Fuente: Elaboracion Propia

Implementacion del Sistema

- Matriz de Trazabilidad: Clases de Analisis vs. Interface de Pantallas.

INTERFACE DE PANTALLA
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Fuente: Elaboracion Propia

Disefio de Interfaces



Interface: Pantalla Principal

[3 1ese

L

GRUMO PALACIOS SAL

Fuente: Elaboracion Propia

Interface: Pantalla de Productos

[ tatme v Vowse o

Lo ) (R

CANMITO DL COMPRAS

—
ALCATEL

_‘ 22
=4

Fuente: Elaboracion Propia

Interface: Pantalla Carrito de Compras
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. -

CAHRITO Dt COMPRAS

Satsl 840

Fuente: Elaboracion Propia

Interface: Pantalla para Registrar Clientes

woadels »

- C

Fuente: Elaboracion Propia

Interface: Confirmar Seleccidn de producto y registro del cliente
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Tatema e b 2B &

Fuente: Elaboracion Propia
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- Base de Datos del Sistema

Diagrama: Base de Datos (DER)

|Marca de Equipos

v

[Tino de Clente

| Sexo

Posee

@

Equipos

[Tipo de Equipos

Pertenece

@

es

Tiene

'l

Fuente: Elaboracion Propia

| Cliente

Pedido de Compra

hace

Pertenece

&

Diagrama. Base de Datos (Clave Primaria)
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Marca de Equipos -
# Codigo: CHAR(S)

Pc]see
@

Tipo de Equipos v
— ¥ Codigo: CHAR(5)

Pertenece
LS,

L Equipos
% Codigo: CHAR(8)

esta

Pedido de Compra v

|} idPedido: INTEGER

hace

Cliente

Tipo de Cliente A ‘
% Codigo: CHAR(S) —Q

Sexo x
# Codigo: CHAR(1)

Fuente: Elaboracion Propia

% DNL CHAR(8)

Diagrama: Base de Datos Relacional
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[Marca de Equipos

| Codigo: CHAR(S)

'@ Descrpcion: VARCHAR{S0)
|@ Garantl: VARCHAR(15)

|@ Obsanacones: VARCHAR{100)

Tpo de Clente b

% Descriocon: VARCHAR{30)

Poses

[Too de Equpas

|# Codgo: OHAR(S)

”[o Descriocion: VARCHAR(50)

| Caractersbcss: VARCHAR(80)

Pertenece

<@

Equipos - i
¥ Cocgo: GHAR(S)

@ Tipo da Equpos_Codigo: CHAR(S) (AX)

@ Marca de Equipes_Codigo: CHAR(S) (FK) |-

@ Descrocion; VARCHAR(50)

| @ Praco: DECIMAL(B.2)

© Imagen: VARCHAR(30)
Equoos_Aindex?
@ Marca de Equopos_Codgo
Eoubos_Aindex2
@ Too de Equipos_Codigo

¥ Codgo: CHARGL)
@ Destrpoion: VARCHAR(15)

Pedido de Compra__ >
¥ ©Pedia: INTEGER
@ Clanta_DNE: CHAR(E) (FKX)
@ Equipos_Codigo: CHAR{B) (FK)
@ Fecha: DATE

~ @ Cantdad: INTEGER
@ Preck: DECIMAL(S.2)

—E-
%

|3 Clente_mmgex?
Trne @ Saxo_odigo
& | Gente_AXindexs
@ Zona_Codigo

L Prdiio de Compra_Fndex
¢ Equibos_Codgo
|3 Peduid de Compra_Fkindex
@ Clente_DNI
hace
>
Clente -
W DNI: CHAR(S)
@ Zona_Codigo: CHAR(3) (FX)

Fuente: Elaboracion Propia

Diagrama Componentes
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[[:]‘Ij Coneaction DB g PHP - APACHE

A
W

Capa de Datos

‘— Vistas
: : 1TTMLS o=
Capa de
: Presentacion
\é,r
Navegador
EI:I;E Fmicor ‘ g Recaptar
IA\'
Peticion Respuesta
E V
E Receptor ‘::];j Emisor
A "‘f
Capa Légica (.xml)
A
Servidor
4
Capa de Acceso a Datos Web

Fuente: Elaboracion Propia

Diagrama: Despliegue
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Router Telefonica

/

Switch DLINK 08 pts

Servidor de Aplicacion

g Sistema Web

Fuente: Elaboracion Propia
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Diagrama de Gantt para la implementacion del sistema web

Gréafico Nro. 6: Cronograma de Actividades para la implementacion del Sistema Web

10 mar'18 17 mar '19 24 mar '19 31 n

Corienzo |

lun 4/03/19
Nombre de tarea . |Duracién | Imar'19 |10mar'19 |17 mar'19 |24 mar'19 |3imar'19 |7 abr 19
(LIxX[v]p[M[I[sTL[x[v|o[M[s[s[L[Xx[v][D[M]I]:
i Recopilacion de informacion de la Empresa MIKI 1 dia | :
CEL - Huarmey
_ 2 Captura, analisis y especificacion de requisitos 2 dias
3 | Analisis de la Informacién 2 dias
~ 4 | Disefio del sistema 4 dias
5 Modelamiento de base de datos 2 dias
~ 6 | Construccion de interface del Sistema web 2 dias
s 7 Programacion de modulos 5 dias
é 8 Implementacion del Sistema 9 dias
4 ° | Pruebalocal del Sistema 1dia
L)
=

Fuente: Elaboracion Propia
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Presupuesto de la implementacion del sistema web

Tabla Nro. 30: Presupuesto de Implementacion

Descripcion Unidad | Cantidad Costo Costo
Unitario Total S/.
SI.

Refrigerio Dias 30 15.00 450.00

Cuaderno Unidad 01 5.00 5.00

Léapiz Unidad 05 1.00 5.00

Lapicero Unidad 05 2.00 10.00

USB 16 GB Unidad 01 50.00 50.00

Analista / persona 01 1000.00 1000.00

Programador

TOTAL DE PRESUPUESTO 1, 520.00

Fuente: Elaboracion Propia

VI. CONCLUSIONES

Se puede concluir que el uso de los sistemas de informacién en las operaciones
transaccionales es muy importante y necesaria porque permiten automatizar
procesos rutinarios y obtener informacion precisa y en el momento oportuno para
la toma de decisiones, como es el caso de la implementacion de un sistema web
para el proceso de ventas de equipos de celulares, asi mismo, los clientes podran
conocer los equipos de celulares con los que cuenta en dicho momento y
reservarlos via web para su posterior compra, lo cual mejoraria los procesos de
ventas de equipos de celulares, con lo que queda acepta la hipotesis general de la

presente tesis.
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Con respecto a las hipotesis especificas se puede concluir lo siguiente:

1. Larecopilacion de la informacion durante el estudio preliminar del desarrollo
del software nos permite identificar los requerimientos y necesidades del area
de la empresa que se encuentra en estudio, para de esta manera mejorar y
automatizar los procesos, con lo que queda acepta la hipdtesis especifica.

2. El disefio del sistema web es amigable e intuitivo para el usuario que le
permita adaptarse de manera rapida a su funcionamiento y que cumpla con
los requisitos minimos formulados para solucionar el problema en el Area de
ventas de equipos de celulares, con lo que queda acepta la hipotesis
especifica.

3. La metodologia ICONIX es ideal y se adapta para estos tipos de proyectos
muy especificos, la cual tiene en cuenta el nivel de complejidad de
procesamiento de datos y la tasa de usabilidad al afio, y se enfoca a los casos
de usos de los procesos en estudio, con lo que queda acepta la hipdtesis

especifica.

El aporte de la investigacion a la empresa es que podra controlar de manera
eficiente las ventas de equipos de celulares que realiza diariamente, asi mismo
podra controlar los inventarios con los que cuenta, saber que productos posee
mayor movimiento y contar con informacién de los clientes potenciales que tiene
MIKICEL.

El valor agregado de la presente investigacion es que podra aprovechar el presente
sistema web, brindando informacion de la empresa y sus productos a través del
internet, es decir, realizar marketing via web, e inclusive utilizar las herramientas
informéticas como las redes sociales para dar a conocer los productos con los que

cuenta, y generar ventajas competitivas para la empresa.
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VIl. RECOMENDACIONES

1. Se recomienda que la empresa automatice sus procesos principales en forma
integrada, para poder disponer de informacion precisa para la toma de

decisiones, ya sea estas con software de escritorio o0 web.

2. Se sugiere la empresa MIKI CEL adquiera un dominio y hosting que le
permita alojar la presente y futuras aplicaciones, ademas le permitira dar a

conocer sus productos a través del internet.

3. Se propone que se cuente con un area de soporte o desarrollo tecnolégico que
le permita implementar o integrar el presente sistema con otros modulos, con
la finalidad de que todos los procesos principales de la empresa MIKI CEL

se encuentren informatizados e integrados en una sola base de datos.

4. La empresa MIKI CEL debe de contar también con personal que utilice
correctamente las tecnologias de informacion y comunicaciones, en especial
las redes sociales, para que de esta manera aprovechen al maximo estas
herramientas y puedan exponer los productos y les permita abarcar un

mercado mas amplio, donde nos permita personalizar el servicio al cliente.
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ANEXO NRO. 1: CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

o o [Nombre de tarea , |Duracion \Comienzo , fin
1| > o Seleccién de la empresa 5 dias un 7/01/19 Vie 11/01
2 | o Conocer las necesidades de la 4 dias lun 14/01/19  jue 17/0f
empresa MIKI CEL Huarmey
ES > Recoleccion de informacion 6 dias vie 18/01/19 vie 25/01
para definir requerimientos
funcionales
4 b Elaboracion de encuestas  5dias lun 28/01/19 vie 1/02/‘
; S > Aplicacion de las encuestas 3 dias lun4/02/19  mié 6/02
4 6 o Elaboracion del analisisy 6 dias lun 28/01/19  lun4/02/
; diserio del sistema web |
: 7 o Construccidn del sistema web 11 dias mar5/02/19  mar 19/0;
5 8 o Procesamiento de datos 5 dias jue7/02/19  mié 13/0;
o o | b 4 Elaboracion de diapositivas 3 dias mié 27/02/19 vie 1/03/
10 o Redaccion del informe final 5 dias mié 20/02/19 mar 26/0:3
1 | o Presentacidn del articulo 2dias mié 27/02/19  jue 28/02
cientifico
i b o Presentacion delinforme 2 dias mié 27/02/19 jue 28/02
5 Sustentacion del informe  2dias lun 4/03/19 mar5/03{

Fuente: Elaboracion Propia

18 [6ene'19 [13ene'19 [20ene't9 [27ene'19 [3feb'ts  [10feb'19 [17feb'19

24feb'19  [3mar"l

A lsieixfvip[m{y[s{Lix[vip[m[sfs[L]x[v]p[m[i[sL]X]V

DIM[J[S[L]X
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ANEXO NRO. 2: PRESUPUESTO Y FINANCIAMIENTO

TITULO: IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA WEB PARA
LA EMPRESA MIKI-CEL - HUARMEY; 2018

TESISTA: BACH. RONALD BRYAN MENDOZA NIQUEN
PRESUPUESTO: S/. 1, 480.00
FINANCIAMIENTO: Recursos Propios
COSTO COSTO
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD | UNITARIO TOTAL
S/. S/.

ALIMENTACION

Refrigerio Dias 30 8.00 240.00
SERVICIO DE INTERNET

Internet Mes 04 100.00 400.00
EQUIPO DE PROGRAMADORES

Programador persona 01 800.00 800.00
MATERIALES VARIOS

Lapiceros Unidad 10 0.50 5.00
Resaltador Unidad 2 2.50 5.00
Grampas Caja 1 3.00 3.00
Lapiz Unidad 4 1.00 4.00
Hojas Millar 1 20.00 20.00
Sobre manila Unidad 6 0.50 3.00

TOTAL DE PRESUPUESTO S/. 1, 480.00

Fuente: Elaboracion propia

ANEXO NRO. 3: CUESTIONARIO
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TITULO: IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA WEB PARA LA
EMPRESA MIKI-CEL - HUARMEY; 2018

TESISTA: BACH. RONALD BRYAN MENDOZA NIQUEN

PRESENTACION:

El presente instrumento forma parte del actual trabajo de investigacion; por lo que se
solicita su participacion, respondiendo a cada pregunta de manera objetiva y veraz.
La informacién a proporcionar es de caracter confidencial y reservado; y los
resultados de la misma serdn utilizados solo para efectos académicos y de

investigacion cientifica.

INSTRUCCIONES:

A continuacion, se le presenta una lista de preguntas, agrupadas por dimension, que
se solicita se responda, marcando una sola alternativa con un aspa (“X”’) en el recuadro
correspondiente (SI o NO) segun considere su alternativa, de acuerdo al siguiente

ejemplo:

Primera Dimension: Satisfaccion del sistema actual

Items | Pregunta SI | NO

01 | ¢La atencion que le da el personal cuando va adquirir un| X
celular es buena?

Primera Dimension: Satisfaccion del sistema actual
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Items Pregunta SI | NO

01 | ¢La atencidén que le da el personal cuando va adquirir un
celular es buena?

02 | ¢Lainformacién que le dan acerca de los equipos de celulares
satisface su curiosidad?

03 | ¢El personal de ventas es responsable en su trabajo y la
informacién que le da?

04 | ¢Laatencidn que recibe por parte del personal cumple con
sus expectativas?

05 | ¢Cuando hace una queja sobre el producto, esta es atendida en
forma rapida y oportuna?

06 | ¢Cuando adquiere un producto, queda registrado sus datos
personales?

07 | ¢Cuando realiza la compra de celular, en registro de la venta
se realiza en un tiempo adecuado sin mucha demora?

08 | ¢la informacion proporcionada y el servicio que recibe es el
adecuado?

09 | ¢(Cree que el proceso de ventas de equipos de celulares en la
empresa “MIKI CEL SAC” es la correcta?

10 | ¢Laempresa MIKI CEL le brinda informacion de sus compras

realizadas anteriormente?
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Segunda Dimension: Necesidad de propuesta para mejorar el proceso de

ventas de equipos de celulares

Pregunta SI | NO
Items

01 ¢Se debe mejorar el proceso de ventas en la empresa MIKI
CEL?

02 ¢El desarrollo de un sistema web que cubra todos los
requerimientos funcionales actuales mejorara el proceso de
ventas?

03 ¢Con el desarrollo de un sistema se mejorara el control de
venta de equipos de celulares?

04 ¢El proceso de facturacion de ventas de celulares debe de
estar automatizado?

05 ¢Las consultas sobre ventas de equipos de celulares deben ser
rapidas y seguras brindando informacion confiable?

06 ¢Los reportes sobre clientes y ventas de equipos deben ser
simples y criteriales?

07 ¢Cree que el sistema a implementar debe de considerar el
proceso de ventas y pagos por internet de equipos de
celulares?

08 Con la automatizacion del proceso de ventas ;Cree que se
mejorara la atencion al cliente?

09 ¢El desarrollo del sistema debe ser totalmente amigable facil

de aprender?
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10

¢El desarrollo del sistema debe de considerar protocolos de
seguridad para la informacion?
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