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RESUMEN

El trabajo de investigacion fue desarrollado bajo la linea de investigacion de Ingenieria de
software, en la Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas de la Universidad Catolica Los
Angeles de Chimbote; la problematica fue las deficiencias percibidas durante el proceso
comercial de la empresa AGO INVERSIONES S.RL., por no precisar la informacion del
producto, la falta de agilizacion en el registro de ventas y el no contar con facilidades de paga
electronica, ante ello la empresa requiere impulsar de sus ventas y lograr la fidelizacion de sus
clientes, tuvo como objetivo: mejorar el proceso de comercial mediante la implementacion de
un e-commerce; la investigacion fue desarrollada bajo la metodologia de investigacion de tipo
descriptivo, fue de nivel cuantitativo, con un disefio no experimental y de corte transversal, la
poblacion se delimitd6 a 140 clientes y la muestra seleccionada fue de 45 clientes; para la
recoleccion de datos se aplico el instrumento cuestionario mediante la técnica encuesta, los
resultados en base a las dimensiones: Satisfaccion del actual proceso comercial, el 84.09% de
los clientes confirmaron esta insatisfaccion y en la segunda, Necesidad de proponer la
implementacion de un e-commerce, el 93.18% confirmaron esta necesidad, esta investigacion
dara alcance al 4rea de ventas e indirectamente como aporte a las otras areas de la empresa,
asimismo para los MYPES que desean innovar con esta tecnologia. Se concluye esta
investigacion con la culminacion del disefo estructuracion del e-commerce para la mejora del

proceso comercial.

Palabras claves: Automatizacion, Clientes, E-commerce, Proceso comercial y Ventas.
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ABSTRACT

The research work was developed under the research line of Software Engineering, in the
Professional School of Systems Engineering of the Catholic University Los Angeles de
Chimbote; the problem was the perceived deficiencies during the commercial process of the
company AGO INVERSIONES S.RL., by not specifying the product information, the lack of
speed in the registration of sales and not having electronic payment facilities, so the company
needs to boost its sales and achieve customer loyalty, the objective was to improve the
commercial process through the implementation of an e-commerce; the research was developed
under the methodology of descriptive research, it was quantitative, with a non-experimental
design and cross-sectional, The population was limited to 140 customers and the selected sample
was 45 customers; for data collection the questionnaire instrument was applied using the survey
technique, the results based on the dimensions: Satisfaction of the current commercial process,
84.09% of customers confirmed this dissatisfaction and in the second, Need to propose the
implementation of an e-commerce, 93.18% confirmed this need, this research will reach the
sales area and indirectly as a contribution to the other areas of the company, also for MYPES
that wish to innovate with this technology. This research is concluded with the culmination of

the design and structuring of e-commerce for the improvement of the commercial process.

Keywords: Automation, Customers, E-commerce, Business Process and Sales.
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PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La TIC en la actualidad son fundamentales porque permiten una gestion de la
informacion, al ser muy util estas estan siendo incluidas en diversos rubros a nivel
internacional brindando optimizacion en sus procesos, cada vez siendo implementados por
empresas para presentar al mercado sus productos y para adoptar nuevas estrategias que
como resultado reflejan eficiencia y productividad de sus procesos comerciales (Bernal &

Rodriguez, 2019).

En la actualidad, como resultado de la pandemia, ha aumentado de manera
significativa la incorporacion del comercio electronico en los negocios a nivel global. Esta
medida se ha concebido como una solucion efectiva frente a la paralizacion de la
produccion provocada por la crisis sanitaria. Tras atravesar la dificil etapa del Covid-19,
numerosas empresas se vieron motivadas a adoptar este nuevo patrén de consumo como
una estrategia de supervivencia y adaptacion al cambiante panorama econdémico (Zuiga

et al., 2020).

En estos ultimos dos afios, se observa un cambio importante para los peruanos,
aument6 significativamente las ventas online. De continuarse con esta tendencia, las
empresas deben hacer su mejor esfuerzo en potenciarse en el comercio electronico, el
cliente tiene muchas expectativas, buscando algo que marque la diferencia como
promociones que hagan de la venta mas llamativa, adicionalmente es recomendable
adoptar servicios financieros como la banca. O un claro de explotacion de recursos son los

servicios a delivery (Torrado, 2019).

1.1. Descripcion del problema

AGO INVERSIONES S.R.L, una empresa con sede en la ciudad de Chimbote,
Pert, especializada en proporcionar una amplia gama de servicios y productos
relacionados con la informatica y las telecomunicaciones. A pesar de su base de
clientes diversa, tanto a nivel regional y en otras ocasiones a nivel nacional, la empresa

se ha vio afectada por la gran demanda y la competencia de su alrededor, lo que ha




1.1.

1.2.

generado la necesidad de ajustar sus estrategias de atencion al cliente. Entre las areas

impactadas, el departamento de ventas ha enfrentado desafios significativos.

En particular, se han identific6 deficiencias en el proceso comercial, donde en
este proceso. Estos problemas se vieron reflejado en ciertas actividades como en
retrasos de tiempos al registrar ventas y al consultar la disponibilidad de productos en
stock, ineficiencias en el cierre de venta y la precision en la informacion brindada de
su producto. A pesar de los intentos por abordar estas cuestiones a través de canales
como las redes sociales, en muchas instancias, la descripcion y presentacion de los

productos no cumplen con las expectativas del cliente, resultando en su insatisfaccion.

Aunque la empresa en la actualidad ofrece opciones de pago a través de
transferencias y billeteras virtuales, se reconoce la necesidad de modernizar y ampliar
las alternativas de pago electronico para brindar una experiencia de compra segura
tanto para el cliente como para la empresa. Esto permitirda no solo mejorar la
comodidad para los clientes actuales, sino también garantizar una mayor accesibilidad
para atraer y retener a nuevos clientes en un entorno cada vez mas digitalizado con

recompensas de regalos en incentivos.

Formulacion del problema

(De qué manera la propuesta de implementacion de una web e-commerce B2C
en la empresa AGO INVERSIONES S.R.L. — Chimbote; 2023, logra mejorar el

proceso comercial?

Objetivos de la investigacion

1.2.1. Objetivo general

Realizar la propuesta de implementacion de una web e-commerce B2C
en la empresa AGO INVERSIONES S.R.L.- Chimbote; 2023, con el proposito

de lograr mejorar el proceso comercial.




1.2.2.

Objetivos especificos

1.1. Identificar el nivel de satisfaccion de los clientes de AGO Inversiones
S.RL. con el proceso comercial actual para determinar la necesidad de

implementar una web e-commerce B2C.

1.2. Determinar los requerimientos funcionales y no funcionales basados en la
problematica actual, revelando las necesidades tanto de la empresa como

de los clientes.

1.3. Emplear la metodologia de desarrollo Scrum para analizar y disefiar los
procesos a ser implementados a través del web e-commerce B2C,

asegurando una interaccion efectiva y eficiente.

1.3. Justificacion de la investigacion

1.3.1.

1.3.2.

Justificacion teorica

Esta investigacion proporciona una base solida y fundamentada en
teorias que respaldan la relevancia de una implementacion de una web e-
commerce B2C en la empresa AGO INVERSIONES S.R.L.. Los resultados de
este estudio se espera que sean valiosos para futuras investigaciones,
contribuyendo a una comprensién mas profunda de este aspecto y aportando al

mejoramiento continuo de la empresa.

Justificacion practica

Brinda optimizacion y eficiencia en la mejora del proceso comercial,
porque permite habilitar la provision de una experiencia de compra mas
adaptada a las necesidades individuales de los clientes, lo que podria resultar
en un incremento de las ventas y en una mayor satisfaccion de los clientes.
Ademas, simplifica la capacidad de adaptarse a un entorno empresarial en

constante evolucion y permite la gestion eficaz de operaciones a gran escala.




1.3.3. Justificacion metodolégica

En la presente investigacion, se utiliza herramientas y métodos
confiables para recopilar datos, siguiendo un enfoque cuantitativo, de
naturaleza descriptiva y un disefio que no involucra experimentacion, todo ello
en concordancia con la declaracion de problema y los objetivos de la

investigacion.




II. MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes

2.1.1. Antecedentes a nivel internacional

El autor Loza (2022) en su tesis llamado “Desarrollo de una aplicacion
web E-commerce caso de estudio: UNLIMITED STORE” ubicado en la cuidad
de Quito, donde se tuvo como objetivo desarrollar un Ecommerce en un entorno
web con el proposito de mejorar los procesos de comercializacion de los
productos de mencionada empresa. La metodologia aplicada fue la metodologia
de desarrollo de software en la cual se seleccion6 Kanban. De este proyecto se
concluye que le desarrollo de la aplicacion permitié brindar un incremento en

sus ventas y experiencia mejorar, ademas agilizo el proceso de venta en un 30%.

Asimismo el autor Vera (2021) en su investigacion titulada “Disefo e
Implementacién de un portal de comercio electronico mediante una Tienda en
Linea para empresa situada en la ciudad de Guayaquil”, ubicada en la cuidad de
Guayaquil — Ecuador, expone que su investigaciéon tiene como objetivo el
desarrollo de un ecommerce que permita la automatizacion de sus procesos del
area de venta y la gestion de los pedidos, la metodologia aplicada fue basada en
la investigacion cualitativa y modelo de desarrollo iterativo, respecto a la
encuesta aplicada al personal encargado confirma la necesidad de implementar
el ecommerce como parte del crecimiento de la empresa y por la agilizacion de
sus transacciones. Se concluye que el desarrollo del ecommerce en la tienda
permitio la optimizacion y automatizacion en los procesos comerciales tanto para
la tienda como a los consumidores, brindando a los clientes una mejor

experiencia practica y segura en su compra.

El autor Llerena (2019) al realizar su investigacion titulada “Sistema e-
commerce para la gestion de ventas en Power Pc Jr. Ubicada en la ciudad de

Quito” ubicada en la ciudad Quito — Ecuador, este proyecto tiene como finalidad

principal el desarrollo de un sistema web basado en e-commerce para




2.1.2.

automatizar la gestion de venta para asi ser mas competente en el mercado, en la
presente investigacion la metodologia aplicada es la llamada S.M.A.R.T. que fue
destinada al area de ventas. El resultado obtenido de las encuestas nos indica que
el 81.3% de los clientes realizarian compras online por la comodidad de
realizarlo en cualquier hora y lugar. En conclusion, la implementacion del
sistema e-commerce ayudara a la empresa a formar parte del mercado virtual, a
asi extender su acceso, se debe aprovechar las tendencias tecnologicas para
establecer nuevas estrategias de ventas que cada vez sea mas accesible a sus

clientes.

Antecedentes a nivel nacional

Los autores Larrea & Melgarejo (2022) del desarrollo de la tesis llamada
“Desarrollo de un Aplicativo E-commerce(B2C) para la Mejora de la Gestion de
Ventas en la Empresa Mamia, Lima, 2022.”, tiene como principal objetivo fue el
desarrollo de un aplicativo ecommerce que permita la mejora de la gestion de
venta y el impacto en la calidad de ventas, el estudio fue desarrollado bajo la
investigacion de tipo descriptiva, el disefio pre — experimental y de enfoque
cuantitativo, se obtuvo como resultados un incremento del 28.12% a 28.99% en
cuanto a la mejora de la calidad de venta y en la productividad de ventas se refleja
de un 30.1% a 41.25%, confirmando que el aplicativo si permitid mejorar la
gestion de ventas, finalmente se concluye la implementacion de este aplicativo

agrego mayor valor a la empresa y poder generar mayores ingresos.

Los autores Huacre y Mejia (2021) desarrollaron una tesis que lleva como
nombre “Sistema E-commerce para el proceso de ventas en la empresa MCI
basado en Scrum” tiene como objetivo la mejora del proceso comercial a través
del desarrollado un ecommerce , la metodologia empleada fue aplicada, y un
disefio experimental y de enfoque cuantitativo, Al realizar los resultados en el
pre test del sistema para el indicador tiempo promedio de ventas por pedido fue

un resultado de 36.50min y en el post test alcanz6 un resultado de 12.50min,

disminuyendo su valor en 24min. Y respecto al indicador tiempo promedio de




2.1.3.

rotacion de productos en el pre test obtuvo un resultado de 8.5min y en el post
test puesta ya en marcha el sistema alcanz6 un resultado de 1.4min
incrementando su valor en 7.1min. como conclusiéon el ecommerce mejoro el

proceso de ventas debid que agilizo la generacion de reportes.

El autor Veracruz (2019)desarrollo en su tesis llamada “E-commerce para
la venta de productos informaticos para la empresa Rysoft, 2019 que tiene como
objetivo demostrar como el ecommerce mejora las ventas de dicha empresa y
como una posible soluciéon a la ineficiencia del registro de pedidos, esta
investigacion fue desarrollada bajo la investigacion de tipo aplicada, disefio pre
— experimental, método hipotético — deductivo y de enfoque cuantitativo. En los
resultados se reflejo que la efectividad de las ventas aument6 de 56.40% a
84.12% vy el tiempo estimado que tomaba en realizar un registro disminuyo
50.27% a 27.53%. Se tiene como conclusion que el ecommerce permitid
aumentar el indice de efectividad en las compras y se mejoro el argumento de las

compras en un 84.12%.
Antecedentes a nivel regional

La autora Garcia (2022) en su tesis “Implementacion de un sistema de
comercio electronico para la venta de utiles escolares en la libreria “CAMILA’S”
S.A.C - Chimbote; 2020.” En ella se tuvo como objetivo la implementacion de
un ecommerce en una libreria buscando mejor calidad en la atencién al cliente,
la metodologia de investigacion empleada es descriptiva de enfoque cualitativo,
con un disefio no experimental y de corte transversal. En sus resultados refleja
que el 55.00% de los encuestados no se encontraban satisfechos con la situacion
inicial y posteriormente que el 100.00% de los clientes confirman que el
ecommerce ha permitido la mejora de su atencion. Finalmente se concluye que
se evidencia que la necesidad de un ecommerce y que la implementacion trae

consigo mejoras porque agiliza tareas de manera practica y facil.




En la de tesis del autor Mufioz (2021) que lleva como titulo
“Implementacion de un sitio web de comercio electronico para la empresa
MAXWELL ITIL EIRL - Huaraz; 2021.”, en ella se tuvo el objetivo de elaborar
la propuesta de implementacion de un comercio electronico via web para mejorar
los procesos de ventas y la demanda de sus servicios, para esta investigacion fue
elaborado bajo la investigacion de nivel cuantitativo, de disefio no experimental
y de corte transversal. Los resultados obtenidos por parte de los trabajadores
indica que el 53.33% no se encontraba satisfecho con la atencion mientras que el
86.67% confirma que si encuentran necesaria la implementacion del comercio
electronico via web. Se concluye que la propuesta de implementacion minimizar

la insatisfaccion ante el proceso tradicional de la empresa en las areas de venta.

El autor Galvez (2019) realiz6 una investigacion que lleva como titulo
“Implementacion de un portal de comercio electrénico para la empresa de
transporte interprovincial San Martin de Porres S.A.C. — Matucana” ubicado en
la ciudad de Chimbote - Peru, se tiene como objetivo lograr el desarrollo de un
entorno web basado en comercio electronico destinada al rubro transportes en
buses, emplea el método de la investigacion es de tipo cuantitativa y de nivel
descriptivo. Segun el resultado arrojado indica que acorde a que existe un alto
nivel de insatisfaccion, implementaran el sistema basado a las necesidades del

cliente. En conclusion, el sistema permitira la mejora del proceso de venta.




2.2. Bases teoricas

2.2.1. Elrubro de la empresa

Registrado en la plataforma de la SUNAT desde el ano 2004, en el rubro
de la “Venta al por mayor de ordenadores, equipo periférico y programas de

informatica” (SUNAT.gob.pe, 2023)

2.2.2. La empresa investigada

2.2.2.1.Informacion general

La informacion corporativa de la empresa AGO INVERSIONES S.R.L.
se encuentra registrado en el portal autorizado de la SUNAT, donde

indica lo siguiente (SUNAT.gob.pe, 2023):

- Razén social: Angeles Gonzales Inversiones Sociedad de
Responsabilidad Limitada.

- Siglas: AGO INVERSIONES S.R.L.

- Propietario: Frank Almroth Angeles Sanchez.

- RUC: 20445415643.

- Direccioén web: https://agoinversiones.com.pe

- Ubicacion: Chimbote — Santa — Ancash.

- Direccion: Jiron Espinar 440 Casco Urbano.




Figura 1.
Ubicacion de la Empresa AGO INVERSIONES en la ciudad de Chimbote.
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Nota. (Google LLC, 2023).

2.2.2.2. Historia

La empresa peruana, con sede en la ciudad de Chimbote, dio inicio
a sus operaciones el 16 de septiembre de 2004. En sus inicios, se enfocaba
principalmente en servicios de cabinas de internet. Con el tiempo, obtuvo
las licencias necesarias y en 2007 evolucioné a una estructura de negocio
basada en una sociedad familiar. Su actividad principal se centra en la venta
directa e indirecta de productos y servicios vinculados a la informatica y
las telecomunicaciones, colaborando estrechamente con marcas

reconocidas en este sector (Angeles, 2019).

La compaiiia recluta personal que posea conocimientos basicos en
informatica, ademas de acoger a estudiantes interesados en realizar
practicas preprofesionales. Este enfoque en el reclutamiento demuestra su
compromiso tanto con la experiencia como con la formacion continua de
su equipo. Como parte de su oferta comercial, la empresa trabaja con una
amplia gama de productos y servicios, brindando soluciones innovadoras y
de calidad a sus clientes. Su crecimiento y colaboracion con marcas

reconocidas respaldan su posicionamiento en el mercado de la tecnologia

y las comunicaciones en la region (Angeles, 2019).
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2.2.2.3.Mision

La empresa AGO INVERSIONES S.R.L. busca liderar en el
mercado tecnologico por la gama de tecnologia a su disposicion, servicios
de alta calidad, asesoramiento, sobresaliendo la calidad de servicio y

valores para la atencion a nuestros clientes (AGO INVERSIONES, 2023).
2.2.24. Vision

Ofrecemos soluciones de negocio con tecnologia de alta calidad con
el soporte de especialistas; impulsando a nuestros clientes a una mejor
eleccion de recursos, valorando su inversion, aplicando una administracion

estratégica y eficiente (AGO INVERSIONES, 2023).
2.2.2.5.Funciones de la empresa
- Area de ventas

Los individuos involucrados en el area de ventas son
importantes dependen también de la toma de decisiones dadas en la
empresa, cuando una pequefia empresa va creciendo, incrementan las
tareas y para cumplirlas se dividen, todos con la finalidad de cumplir

un objetivo .
- Area de soporte técnico

En esta area cuentan con personal especializado en el area de
soporte y mantenimiento de equipos informativos y derivados como
redes, e impresion, son técnicos especializado en diferentes ramas de
electronica, soporte de reparacion de equipos informaticos, la empresa

cuenta con 8 técnicos.




- Area corporativa

El negocio es de sociedad familiar se encuentra dirigido por el
gerente Frank Angeles cuenta con un administrador, y dos secretarias,
que se encargan de realizar la documentacion adecuada y reportes que

requiera la empresa.
2.2.2.6.0rganigrama

Figura 2.
Organigrama de la empresa AGO INVERSIONES S.R.L.
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Nota. (Angeles, 2019)
2.2.2.7.Infraestructura tecnologica

AGO INVERSIONES S.R.L. como empresa dedicada al rubro de
la tecnologia y en base al servicio que brinda, cuenta con TIC’s y con
tecnologias que cumplen un papel relevante para sus procesos, entre ellas
estd una pagina web corporativa donde representa la imagen de la empresa
y sus servicios; en el area de ventas ocupan computadoras, aplicaciones de

escritorio para gestionar las redes sociales, crear documentos para informes

o cotizaciones, etc.




Tabla 1

Infraestructura del hardware de AGO INVERSIONES S.R.L.

Area de ventas

Area Dispositivo N Marca Caracteristicas
o Windows 10 4GB
5 Laptops 2 | Lenovo
ST RAM 1Tb
g .8
g 5
S L | Servidor 1

< Impresora 2 | Epson Multifuncional
X Hp/Allon | Windows 10 8GB

< & | Computadoras 4
o £ One RAM 1Tb
< g

)
© | Impresoras 1 | Brother Multifuncional
Windows 10 4GB
Computadoras 5 | Hp/Lenovo | RAM ITb
Touchscreen
Impresoras 2 | Epson

Pistola lectora de
codigo de

barras

Nota. (Quiroga, 2019)




La empresa AGO INVERSIONES hace uso de los siguientes

softwares de escritorio:

Tabla 2
Softwares que emplea AGO INVERSIONES S.R.L

Softwares empleados en AGO INVERSIONES
Nombre Tipo
SQL Server Gestor de base de datos
Microsoft Office Ofimatica
Adobe Acrobat Ofimatica
ESET Nod 32 Antivirus

Nota. Elaboracion Propia.

Ademas, la empresa adquiri6 el alquiler de un sistema de registro
de ventas que se presenta a través de un entorno web. Estas herramientas
son proporcionadas por el software ODOO vy estan destinadas para ser
utilizadas por el personal asignado al area de ventas. El proceso de registro
puede realizarse manualmente o mediante el apoyo de un lector de codigos

de barras

Tabla 3
Softwares propios de AGO INVERSIONES S.R.L.

Software propio de AGO INVERSIONES

Nombre Tipo

Sistematic Net Sistema de registro de ventas

Nota. Elaboracion propia.

2.2.3. Las tecnologias de la informacion y comunicaciones

2.2.3.1.Definicion

En la era actual, las tecnologias de informacion y comunicacion

(TIC) desempeiian un papel fundamental en la difusién de conocimientos




académicos, cientificos y culturales. En este contexto de avance, es
esencial que las instituciones educativas y cientificas desarrollen
estructuras que faciliten la organizacion y almacenamiento de la
documentacion producida por sus investigadores, profesores 'y
estudiantes. Este enfoque busca potenciar la visibilidad y accesibilidad
de los conocimientos generados a través de herramientas tecnoldgicas

(Ramirez et al., 2019).

El conocimiento, esencial en una organizacion, se convierte en
una herramienta estratégica fundamental para la toma de decisiones
exitosas. Para lograrlo, la empresa debe recopilar informacion esencial
para un analisis adecuado, donde la combinacion de informacion y
tecnologia se vuelve crucial para la gestion empresarial. La integracion
de tecnologia en las organizaciones ha permitido una mejora significativa
en los procesos, optimizando la utilizacion de la informacion recolectada
de los clientes para aplicarla en estrategias comerciales, lo que ha
conducido a un aumento en la eficiencia de los negocios (Slusarczyk &

Morales, 2016).

2.2.3.2.Historia

A lo largo de los afios, desde 1985 hasta la actualidad, las
definiciones relacionadas con las Tecnologias de la Informacion y
Comunicacion (TIC) han evolucionado y se han transformado,
introduciendo nuevos enfoques que impactan nuestras actividades
cotidianas. Durante estas tres décadas, se ha observado un cambio
continuo en los usos y aplicaciones de estas tecnologias, fortaleciendo la
interaccion con las personas de manera progresiva. En la década de los
90, las TIC adquieren una mayor relevancia en el ambito de las

comunicaciones y telecomunicaciones, marcando un hito en 1992 con la

conceptualizacion de que la comunicacion no se limita exclusivamente a




individuos, sino que también involucra grupos o colectivos. En este
periodo, los servidores web experimentan avances significativos que

marcaran un cambio notable en su desarrollo (Grande et al., 2016).

2.2.4. Tecnologia de la investigacion

2.2.4.1. Ecommerce

El concepto de comercio electronico abarca las transacciones
comerciales que se llevan a cabo digitalmente entre organizaciones y
personas. Estas transacciones se caracterizan por su realizacion a través
de medios digitales, como Internet y dispositivos moviles. Son
intercambios comerciales que involucran el intercambio de valor, como
el dinero, a cambio de productos o servicios entre las partes involucradas,
ya sean empresas u individuos. Es decir, el comercio electronico se
materializa en el ambito digital, permitiendo el intercambio de bienes y
servicios a través de plataformas online, constituyendo una parte

fundamental de las transacciones econémicas modernas (Botiva, 2022).
2.2.4.2.Caracteristicas del ecommerce

Cada afio que pasa el comercio electrénico cobra mayor
relevancia a nivel internacional debido a que posee caracteristicas que
permiten a los internautas, sean consumidores u organizaciones; ofrecerle
un prototipo de catdlogo web, donde resalta el bajo coste y su atractivo
adicional, por ello muchas empresas estan adaptandose al nuevo sistema
comercial, no olvidando la velocidad con la que evolucionan estas nuevas

tecnologias (Alamo, 2016).

El ecommerce presenta las siguientes caracteristicas segin los

autores Laudon & Guercio (Laudon & Guercio, 2017):




Su omnipresencia permite a los usuarios acceder a ¢l desde cualquier
ubicacion y en cualquier momento, ofreciendo una ventaja destacada

al estar disponible sin restricciones horarias.

Su alcance global es amplio, ya que la red conecta a potenciales
clientes en todo el mundo, extendiendo de manera exponencial el
mercado. Ademas, el ecommerce favorece la informacion de los
consumidores, brinddndoles mayor poder de eleccion y opciones

diversas.

En términos de infraestructura, no requiere un espacio fisico, ya que
los productos se exhiben en plataformas web accesibles a través de

dispositivos conectados a Internet.

El contacto con el cliente se realiza mayoritariamente en linea,
excepto en el momento de la entrega de la compra, y es esencial
establecer canales de interaccion (correo electronico, chat, teléfono)
para mantener una relacion cercana con los clientes, brindandoles el

soporte necesario.

El ecommerce funciona constantemente a lo largo del dia y del afio,
eliminando las barreras geograficas y permitiendo a los consumidores
realizar compras en cualquier momento, lo que estrecha la distancia

entre comprador y vendedor.

2.2.4.3.Ventajas del ecommerce

El e-commerce presenta varias ventajas significativas, segln

(Somalo, 2017):

Accesibilidad: Permite llegar a 4reas con acceso a internet,
eliminando barreras geograficas y facilitando transacciones las 24

horas del dia.




Servicio Personalizado: La actividad virtual se registra y genera
informacion clave para ofrecer servicios personalizados y de calidad,

lo que destaca en un mercado altamente competitivo.

Costos: Aunque la idea de costos menores es comun, iniciar un
negocio en linea implica una inversion diferente a un negocio fisico.
Aunque en las primeras fases puede ser mas sencillo y accesible que

un negocio tradicional, los costos no son necesariamente menores.

Personalizacion: Permite la promocion de productos de forma
totalmente personalizada para cada cliente, destacando ofertas y

caracteristicas especificas.

Informacion Detallada: Permite mostrar la caracterizacion del
producto, servicios ofrecidos y mds, lo que hace que la presentacion

sea mas dinamica al poder adjuntar archivos de diferentes formatos.

Difusién en Redes Sociales: Aprovecha las redes sociales y otras
tecnologias para hacer difusion y promover informacion atractiva

sobre los productos, adaptandose a las preferencias del cliente.

2.2.4.4.Modalidad B2C

El término B2B, proveniente de "business-to-business" o "de

empresa a empresa”, describe un tipo de comercio electronico exclusivo

entre empresas. Las plataformas y actividades comerciales B2B

presentan caracteristicas distintivas (E. M. Hernandez & Barrueco,

2020):

Es crucial comprender en detalle los canales de venta especificos de
esta modalidad, como buscadores verticales o comparadores de

precios, en contraste con el B2C u otros enfoques.

En ocasiones, multiples empresas se reunen en plataformas

especializadas para segmentar un mercado especifico.
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El lenguaje utilizado suele ser técnico, orientado hacia un publico

profesional.

Respecto a los métodos de pago, suele haber opciones de apertura de
cuenta con ventajas en términos de plazos, a diferencia de las ventas

a consumidores individuales.

Se destaca la importancia de ofrecer beneficios econdmicos

comparados con los canales comerciales mas convencionales.

Los fabricantes suelen orientar sus productos o servicios hacia otras

empresas fabricantes, comercializadoras o distribuidoras.

Los distribuidores tienen la capacidad de comercializar productos o
servicios de una o multiples empresas fabricantes, aprovechando su

control en este ambito comercial.

Los establecimientos comerciales venden una amplia gama de
productos o servicios, con ciertas ventajas respecto a la compra

directa al fabricante.

2.2.4.5.SCRUM

SCRUM es un marco de trabajo disefiado especificamente para

fomentar la colaboracion efectiva dentro de un equipo de trabajo. Utiliza

un conjunto de reglas bien definidas y roles especificos para establecer

una estructura que garantice un funcionamiento 6éptimo. A continuacion,

alguna de las ventajas segtn el autor (Rodriguez & Dorado, 2015).

Satisfaccion del cliente: Scrum integra al cliente en el equipo de
trabajo, involucrandolo en la toma de decisiones y obteniendo su
aprobacion en etapas clave del proyecto. Se consideran sus
necesidades y se le permite inspeccionar y aportar ideas durante el

desarrollo.




- Simplicidad: Define eventos con claridad, identificando a los
involucrados, objetivos, plazos y productos finales. Esta
transparencia facilita la adopcion de la metodologia por parte de todos

los involucrados.

- Inspeccidn: Scrum se apoya en tres eventos principales: la reunion
diaria, la revision del sprint y la retrospectiva. Estos eventos permiten
identificar mejoras continuas, adaptar la metodologia a la cultura

organizacional y evidenciar el progreso del proyecto.

- Adaptacion: La flexibilidad de Scrum permite cambios en el producto
durante la ejecucion de los sprints, siempre y cuando no
comprometan la entrega. Esta capacidad de adaptaciéon es una

caracteristica distintiva de Scrum frente a otras metodologias.

- Trabajo en equipo: Fomenta la colaboracion y la sinergia entre los
miembros del equipo. Cada iteracion brinda la oportunidad de
adaptarse y mejorar. Scrum reconoce la importancia de cada
individuo en el equipo, ofreciendo visibilidad y valorando su

contribucion al proyecto.

2.2.5. Desarrollo Web

2.2.5.1.Entorno de desarrollo Integrado (IDE)

Los Entornos de Desarrollo Integrado (IDE) son programas de
computadora que retnen herramientas importantes para hacer mas facil
la creacion de software. Estos programas hacen posible escribir, depurar,
compilar y gestionar proyectos de programacion en un solo lugar. Su
principal objetivo es hacer que los programadores sean mas eficientes al
simplificar las tareas y mejorar la calidad del codigo. Los IDE también
tienen funciones ttiles, como completar automaticamente partes del

codigo y proporcionar ayuda contextual. Son herramientas esenciales en

20




el mundo del desarrollo de software y funcionan en diferentes sistemas

de computadora (Uscategui & Guzman, 2022).

- Eclipse

Es una popular plataforma de desarrollo de cddigo abierto que
ofrece una amplia gama de herramientas y caracteristicas para
programar en varios lenguajes, destacando su fuerte soporte para
Java. Este entorno de desarrollo incluye un editor de codigo,
depurador, gestion de proyectos y la capacidad de integrar sistemas
de control de versiones. Ademas, Eclipse es altamente personalizable
y extensible mediante la adicion de plugin, y es compatible con
multiples sistemas operativos. Es una eleccion popular para
programadores de diversos campos, desde desarrollo empresarial

hasta aplicaciones web y moviles (Samoylov, 2019).

- Visual Studio

Visual Studio, desarrollado por Microsoft, es un potente
entorno de desarrollo integral que brinda herramientas para la
creacion de software en diversas plataformas, incluyendo
aplicaciones de Windows, desarrollo web, movil y juegos. Ofrece
capacidades de depuracion, pruebas, control de versiones y
personalizacion, lo que lo convierte en una eleccion versatil para

desarrolladores en una amplia gama de proyectos de software (Pérez

& Teheran, 2022).

2.2.5.2.Experiencias de usuario UX

La Experiencia de Usuario (UX) se concentra en como las

personas interactiian con un producto o sistema. Esto involucra asegurar

que el producto sea facil de usar, accesible, tenga un disefio atractivo y




garantice la satisfaccion del usuario. Los disefiadores de UX investigan
las necesidades de los usuarios, crean prototipos, realizan pruebas y
buscan constantemente mejorar la experiencia. El objetivo principal es
que los productos sean efectivos y agradables de usar, lo que
generalmente resulta en usuarios satisfechos y en el éxito del producto en

el mercado (Rizo, 2021).

2.2.5.3.Base de datos

Una base de datos se refiere a un sistema organizado que
almacena y gestiona datos de forma estructurada y eficiente, permitiendo
un facil acceso, recuperacion y manipulacion de la informacion. Se
emplea en diversas aplicaciones, desde el registro de clientes y datos
financieros hasta contenidos multimedia, y desempefia un papel esencial
en la gestion y el acceso a la informacion en contextos empresariales y

aplicaciones informaticas (Rozema, 2022).

- Microsoft SQL Server Management Studio (SSMS)

Fue desarrollado por Microsoft, es una herramienta
fundamental de administracion y desarrollo de bases de datos que
proporciona una interfaz grafica para interactuar con bases de datos
SQL Server. SSMS simplifica tareas como la escritura de consultas
SQL, el disefio de estructuras de bases de datos, la gestion de
servidores, la depuracién de procedimientos almacenados y la
generacion de informes. Esta aplicacion es ampliamente empleada en
la gestion de bases de datos y el desarrollo de aplicaciones que

dependen de SQL Server (Rozema, 2022).

- MySQL Workbench
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Es una aplicacion de codigo abierto que simplifica la
administracion y desarrollo de bases de datos MySQL. Proporciona
una interfaz grafica que facilita tareas como diseflar esquemas,
ejecutar consultas SQL, gestionar conexiones, realizar copias de
seguridad y restauraciones, y ofrece funciones avanzadas como la
depuracion de consultas y la generacion de informes personalizados.
Esta herramienta es ampliamente utilizada por administradores de
bases de datos y desarrolladores que trabajan con MySQL en
proyectos de desarrollo de software y aplicaciones web, mejorando la
eficiencia en la gestion de bases de datos MySQL(Pettit &
Consentino, 2022).

2.2.5.4.Lenguajes de programacion
- Python

Python es un lenguaje de programacion ampliamente
conocido por su simplicidad y legibilidad. Su versatilidad lo hace
adecuado para una amplia gama de aplicaciones, desde desarrollo
web y analisis de datos hasta inteligencia artificial y automatizacion.
Una caracteristica destacada de Python es su amplia biblioteca
estandar, que abarca una variedad de moddulos y funciones utiles,
simplificando tareas comunes. La comunidad activa de
desarrolladores contribuye con bibliotecas adicionales y recursos.
Python es multiplataforma y su sintaxis clara y el uso de espacios en
blanco significativos lo hacen accesible y apropiado tanto para
principiantes como para programadores experimentados. En
resumen, Python es un lenguaje de programacion versatil y
ampliamente utilizado en diversas aplicaciones en la industria del

software y otros campos (Oliver, 2023).
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- Node.js (JavaScript)

Node.js, un entorno de ejecucion de JavaScript en el lado del
servidor sobresale por su eficiencia y escalabilidad. Unifica el
lenguaje de programacion en aplicaciones tanto del cliente como del
servidor y ofrece una amplia gama de modulos y bibliotecas para
simplificar tareas comunes, como la creacion de servidores web y la
gestion de solicitudes HTTP. Su uso principal es en aplicaciones en
tiempo real, desarrollo agil y servicios web altamente concurrentes.
En resumen, Node.js es esencial para desarrollar aplicaciones

eficientes y escalables en diversos contextos (Lars & Van, 2021).

- PHP

Es un lenguaje de programacion ampliamente empleado en el
desarrollo web para la creacion de aplicaciones web dindmicas e
interactivas. Se integra con facilidad en documentos HTML y dispone
de una extensa biblioteca de funciones. Se utiliza en diversas
aplicaciones web, desde sitios sencillos hasta sistemas de gestion de
contenido y plataformas de comercio electronico. Su sintaxis es
directa y cuenta con el respaldo de una comunidad activa de

desarrolladores (Duckett, 2022).

2.2.5.5.Seguridad y proteccion
- HTTPS

HTTPS, o Hypertext Transfer Protocol Secure, es un
protocolo de seguridad en internet que se apoya en el cifrado
SSL/TLS para asegurar la privacidad y la integridad de los datos
transmitidos entre un navegador web y un servidor. Su principal
funcion es proteger la informacién sensible y cumplir con
regulaciones de seguridad y privacidad. Su uso es comun en

aplicaciones de comercio electronico, servicios bancarios en linea y
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redes sociales. En resumen, HTTPS es esencial para garantizar la
seguridad de la informacién en linea mediante el cifrado y la

proteccion de los datos en transito (Ludin & Garza, 2017).

Firewalls

Un firewall, ya sea en forma de hardware o software, es una
herramienta esencial de seguridad de red que tiene la funcion de
supervisar y gestionar el trafico entrante y saliente en una red o
dispositivo. Su principal tarea es aplicar reglas predefinidas para
permitir o bloquear el trafico, lo que asegura la protecciéon contra
amenazas en linea, como malware, ataques de hackers y virus. Los
firewalls son ampliamente utilizados tanto en entornos corporativos
como en la seguridad de servidores y aplicaciones web. Su propdsito
principal es establecer una barrera de proteccion entre la red o

dispositivo y el mundo exterior (Blokdyk, 2022).
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2.3. Hipotesis

2.3.1. Hipotesis general

La propuesta de implementacion de una web e-commerce B2C en la
empresa AGO INVERSIONES S.R.L. - Chimbote; 2023, mejora el proceso

comercial.

2.3.2. Hipotesis especificas

1. Identifica el nivel de satisfaccion de los clientes de AGO Inversiones S.RL.
con el proceso comercial actual para determinar la necesidad de implementar

de una web e-commerce B2C.

2. Determina los requerimientos funcionales y no funcionales basados en la
problematica actual, revelando las necesidades tanto de la empresa como de

los clientes.

3. Emplea la metodologia de desarrollo Scrum para analizar y disefiar los
procesos a ser implementados a través de una web e-commerce B2C,

asegurando una interaccion efectiva y eficiente.
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III. METODOLOGIA

3.1.Nivel, tipo y disefio de investigacion

En esta investigacion, se optd por un enfoque cuantitativo para llevar a cabo la
recopilacion, analisis e interpretacion de datos. La naturaleza del nivel de investigacion
se define como descriptiva, con el proposito de presentar una vision detallada de la
realidad en el ambito de estudio mediante la utilizacion de variables relevantes. Se
disefi6 un estudio no experimental, con un enfoque especifico en la identificacion y

desarrollo de soluciones.

Ademas, se clasifico este estudio como de corte transversal, ya que la
informaciéon fue recolectada en un lapso especifico, proporcionando asi una

instantanea de la situacion en ese periodo determinado.

- Tipo descriptiva

Este tipo de investigacion proporciona respuestas sobre quiénes son los
individuos seleccionados, el contexto, el momento de estudio y las razones detras de
su eleccion, detalla aspectos relevantes de la organizacion. Requiere que el
investigador posea un conocimiento profundo del campo y de los sujetos de estudio.
El investigador emple6 una o mas hipdtesis secundarias para orientar la investigacion

en una direccion especifica (Hernandez et al., 2014).

- Nivel cuantitativo

El nivel de investigacion analiza los datos recolectados para responder a las
preguntas planteadas y evaluar las conjeturas previamente establecidas. Se recurre a
herramientas estadisticas para determinar con precision las acciones a tomar en

relacion con la poblacion estudiada (Gil, 2016).

- Disefio No experimental

El disefio no es experimental, y no involucra la manipulacion de variables ni

de los observadores que presencian los fendmenos en su entorno para su posterior




analisis. Las situaciones no fueron creadas, sino observadas, es decir, no se ejercio
influencia sobre las variables, ya que estas se desarrollan por si mismas y manifiestan

sus efectos (Sampieri et al., 2014).

- De corte transversal

En cuanto a su ejecucion, este estudio se caracteriza por ser de corte
transversal. Se define como tal debido a que "La investigacion puede ser horizontal o
longitudinal cuando se extiende a lo largo del tiempo para seguir un fendémeno, o bien
vertical o transversal cuando se enfoca en un momento y tiempo especifico”

(Hernéndez, 2001).
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3.2. Poblacion y muestra

3.2.1.

3.2.2.

Poblacion

Hernandez (2001) lo define como un grupo de individuos o elementos
que distribuyen datos peculiares que posteriormente pasan a su estudio. La
informacion producida puede darse porcentualmente. Los individuos
relacionados a la exploracion estadistica se definen arbitramente en funcion a sus

caracteristicas particulares.

Para la evaluacion se delimit6 la poblacion de clientes (140 clientes) en

base a las ventas semanales dadas en AGO INVERSIONES S.R.L.

Muestra

Icart conceptualiza a la muestra como la agrupacion de individuos que
realmente se estudiard, pequefia parte proveniente de la poblacion. Para
conseguir generalizar los resultados obtenidos, la muestra se debe ser
representativa, se determina teniendo en cuenta los criterios de incorporacion y

las técnicas apropiadas para aplicar el muestreo (Icart et al., 2006).

La investigacion tuvo como proposito la mejora del proceso comercial
para una mejor experiencia de compra a sus clientes y para mayor alcance de
ventas, se considero llevar a cabo un muestreo no probabilistico por conveniencia
donde se toma como muestra 45 clientes de la empresa AGO INVERSIONES
S.R.L.
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3.4.

Técnica e instrumentos de recoleccion de informacion

El proceso de recoleccion de datos para este estudio se logro a través del uso
de la técnica “encuesta”, esta técnica se apoya del instrumento “cuestionario”, este
ultimo permitidé recolectar los datos suficientes para dar a conocer el nivel de

satisfaccion de los clientes de la empresa AGO INVERSIONES S.R.L.

Martinez define a las encuestas como una modalidad proveniente de la
entrevista, en la cual exige definiciones mas exactas, con gran cobertura numérica y
baja hondura y simplicidad para su tabulacion y codificacion y otras caracteristicas.
Una vez culminado el grupo de cuestiones que conforman la herramienta, demostrando
su rigidez y simplicidad en la informacion obtenida, evitando posibles fallos u

omisiones que se presenten en la prueba piloto (Icart et al., 2006).

Martinez nos explica que los cuestionarios que son presentados en formato
escrito deben ser propiamente resueltos por los individuos estudiados. Las
caracteristicas de los cuestionarios cuentan un listado de preguntas y con elementos
que en comparacion de la entrevista no pueden ser alterados durante su recoleccion.
Cada cuestionario debe contener instrucciones breves y claras para el encuestado,
indicando tanto de qué forma y en qué tiempo entregarlo al encuestador(Icart et al.,

2006).
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3.5. Método de analisis de datos

Para la recoleccion de informacion se planed y envio de la encuesta por la red
social Whatsapp de los clientes mas recurrentes o nuevos, posteriormente se dio uso de
la herramienta que brinda Google Forms donde cada una de ellas fue especificada, este
planteamiento anticipado permiti6 la agilizaciéon del proceso y garantizd toda la
recoleccion de datos para ser descargado en formato de Microsoft Excel donde cada
interrogante estuvo organizado en base a su dimension, asi se obtuvo los resultados y de
cada una de ellas, una conclusién para su tabulacion, para finalizar un grafico

generalizando las dimensiones trabajadas.
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3.6. Aspectos éticos

En la presente investigacion y siguiendo el Reglamento de Integridad
Cientifica en la Investigacion de la universidad Version 001, aprobada por el
consejo universitario con resolucion N° 0304-2023-CU-ULADECH catdlica, el
31 de marzo del 2023, en la presente investigacion se cumplid con todo lo
propuesto en el codigo de ética de la universidad. De manera que para
salvaguardar el bienestar y seguridad de aquellas personas quienes
voluntariamente tengan la intencion de participar, se les brindard toda la
documentacion especificando todas las regulaciones y con qué finalidad se
utilizara la informacién que nos estén brindando, de esta manera en caso no
sientan que es algo que les convengan estan en total derecho de no participar o
retirarse del estudio. Para esto, también se aplicard los permisos tanto hacia la
empresa como también hacia participantes en la encuesta, dando todas las
indicaciones y brindado todos los datos del investigador, con la finalidad de que
tengan la confianza que sus datos solo seran utilizados como informacién en el

proyecto de investigacion.

Si bien la investigacion trata de ser beneficiosa para todas las partes
involucradas y existe cierto margen de error en el cual deje de beneficiar a
cualquiera de los involucrados, en la presente investigacion se tratard al maximo
y con suma discrecion los datos que estén siendo recolectados de esta manera se
evite la filtracion de informacién personal y asi evitar malos entendidos, se
plantea utilizar herramientas como la encuesta, en la cual se elaborara preguntas
generales sin entrar en la intimidad del participante para que no se sienta
incomodo y vulnerar su privacidad. Se le garantiza al participante que no se
permitird ningun tipo de discriminacién o favorecimiento hacia cualquiera que
integre la investigacion, de esta manera se evitan malos entendidos, asi como en
caso faltar el respeto o agredir a cualquier integrante de la investigacion se
procedera a separar al agresor o quien tenga una conducta inadecuada para la

investigacion de esta manera se procede a que todas las partes trabajemos
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en mutuo respeto.

Esta investigacion cumplird con todas las normas de investigacion acerca de la
autoria tanto de los conceptos como antecedentes de investigaciones anteriores,
dando crédito y mencionando a los autores de las diferentes tesis, libros, revistas,
etc., utilizadas en este proyecto de investigacion, asi validando y dando la

importancia sobre los aportes que nos dejan los anteriores investigadores.
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IV. RESULTADOS Y DISCUSION
4.1. Resultados

Dimension 1. Satisfaccion del actual proceso comercial

Tabla 5

Canales de atencion al cliente.

Alternativas n %
Si 17 38.64
No 27 61.36
Total 44 100.00

Nota. Resultados obtenidos de la encuentra aplicada a los clientes de la empresa AGO
INVERSIONES S.R.L., donde se observa, que el 61.36% de los clientes encuestados
manifestaron que no estan satisfechos con la calidad de los canales de atencion al cliente de la

tienda, mientras un 38.64% dicen lo contrario.
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Tabla 6

Informacion proporcionada sobre el producto.

Alternativas n %
Si 16 36.36
No 28 63.64
Total 44 100.00

Nota. Resultados obtenidos de la encuentra aplicada a los clientes de la empresa AGO
INVERSIONES S.R.L., donde se observa, que el 63.64% de los clientes encuestados
manifestaron que no estan satisfechos con la informacién proporcionada sobre el producto,

mientras un 36.36% dicen lo contrario.
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Tabla 7

Conocimiento de la variedad de productos

Alternativas n %
Si 12 2727
No 32 72.73
Total 44 100.00

Nota. Resultados obtenidos de la encuentra aplicada a los clientes de la empresa AGO
INVERSIONES S.R.L., donde se observa, que el 72.73% de los clientes encuestados
manifestaron que no estan satisfechos con el desconocimiento de la variedad de los productos

de la tienda, mientras un 27.27% dicen lo contrario.
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Tabla 8

Tiempo estimado en la compra.

Alternativas n %
Si 8 18.18
No 36 81.82
Total 44 100.00

Nota. Resultados obtenidos de la encuentra aplicada a los clientes de la empresa AGO
INVERSIONES S.R.L., donde se observa, que el 81.82% de los clientes encuestados
manifestaron que no estan satisfechos con el tiempo estimado en el proceso de compra, mientras

un 18.18% dicen lo contrario.
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Tabla 9

Proceso de entrega.

Alternativas n %
Si 15 34.09
No 29 6591
Total 44 100.00

Nota. Resultados obtenidos de la encuentra aplicada a los clientes de la empresa AGO
INVERSIONES S.R.L., donde se observa, que el 65.91% de los clientes encuestados

manifestaron que no estan satisfechos con el proceso de entrega, mientras un 34.09% dicen lo

contrario.
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Tabla 10

Efectividad de cierre de venta.

Alternativas n %
Si 9 20.45
No 35 79.55
Total 44 100.00

Nota. Resultados obtenidos de la encuentra aplicada a los clientes de la empresa AGO
INVERSIONES S.R.L., donde se observa, que el 79.55% de los clientes encuestados
manifestaron que no estan satisfechos con que la tienda no brinde herramientas que permitan

tomar una decision de compra, mientras un 20.45% dicen lo contrario.
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Tabla 11

Formas de pago

Alternativas n %
Si 15 34.09
No 29 6591
Total 44 100.00

Nota. Resultados obtenidos de la encuentra aplicada a los clientes de la empresa AGO
INVERSIONES S.R.L., donde se observa, que el 65.91% de los clientes encuestados

manifestaron que no estan satisfechos con las formas de pago que ofrece la tienda, mientras un

34.09% dicen lo contrario.
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Tabla 12

Alcance de oferta.

Alternativas n %
Si 13 29.55
No 31 70.45
Total 44 100.00

Nota. Resultados obtenidos de la encuentra aplicada a los clientes de la empresa AGO
INVERSIONES S.R.L., donde se observa, que el 70.45% de los clientes encuestados
manifestaron que no estan satisfechos con el alcance de las promociones y ofertas de sus

productos, mientras un 29.55% dicen lo contrario.
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Tabla 13

Comunicacion postventa

Alternativas n %
Si 9 20.45
No 35 79.55
Total 44 100.00

Nota. Resultados obtenidos de la encuentra aplicada a los clientes de la empresa AGO
INVERSIONES S.R.L., donde se observa, que el 79.55% de los clientes encuestados
manifestaron que no estan satisfechos porque no contaron comunicacioén postventa, mientras un

20.45% dicen lo contrario.

44




Tabla 14

Experiencia de compra.

Alternativas n %
Si 14 31.82
No 30 68.18
Total 44 100.00

Nota. Resultados obtenidos de la encuentra aplicada a los clientes de la empresa AGO
INVERSIONES S.R.L., donde se observa, que el 68.18%, de los clientes encuestados
manifestaron que no estan satisfechos con las tecnologias empleadas en la experiencia de

compra, mientras un 31.82% dicen lo contrario.
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Tabla 15

Resumen de la Dimension 1

Alternativas n %
Si 7 1591
No 37 84.09
Total 44 100.00

Nota. Resultados obtenidos de la encuentra aplicada a los clientes de la empresa AGO
INVERSIONES S.R.L., donde se observa, que el 84.09% de los clientes encuestados

manifestaron que no estan satisfechos con la actual situacion del proceso comercial, mientras un

15.91% dicen lo contrario.
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Figura 3.

Resumen de la Dimension 1
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Nota. Tabla 15.
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Dimension 2. Necesidad de proponer la implementacion de un WEB E-COMMERCE B2C

Tabla 16

Asesoramiento virtual.

Alternativas n %
Si 42 95.45
No 2 4.55
Total 44 100.00

Nota. Resultados obtenidos de la encuentra aplicada a los clientes de la empresa AGO
INVERSIONES S.R.L., donde se observa, que el 95.45% de los clientes encuestados
manifestaron que, si es necesario recibir asesoramiento de los productos a través de chat en linea,

mientras un 4.55% dicen lo contrario.
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Tabla 17

Agilizacion en el proceso de compra.

Alternativas n %
Si 39 88.64
No 5 11.36
Total 44 100.00

Nota. Resultados obtenidos de la encuentra aplicada a los clientes de la empresa AGO
INVERSIONES S.R.L., donde se observa, que el 88.64% de los clientes encuestados
manifestaron que, si es necesario una tienda virtual para agilizar el proceso de venta tradicional,

mientras un 11.36% dicen lo contrario.
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Tabla 18

Disponibilidad de catalogo virtual.

Alternativas n %
Si 44 100.00
No - -
Total 44 100.00

Nota. Resultados obtenidos de la encuentra aplicada a los clientes de la empresa AGO
INVERSIONES S.R.L., donde se observa, que los todos los clientes encuestados manifestaron

que, si es necesario una tienda virtual para agilizar el proceso de venta tradicional.
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Tabla 19

Comparacion de precios

Alternativas n %
Si 38 86.36
No 6 13.64
Total 44 100.00

Nota. Resultados obtenidos de la encuentra aplicada a los clientes de la empresa AGO
INVERSIONES S.R.L., donde se observa, que el 86.36% de los clientes encuestados
manifestaron que, si es necesario una herramienta de comparacion de precios de los productos

para una mejor decision de compra, mientras un 13.64% dicen lo contrario.
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Tabla 20

Flexibilidad de horarios de compra.

Alternativas n %
Si 29 6591
No 15 34.09
Total 44 100.00

Nota. Resultados obtenidos de la encuentra aplicada a los clientes de la empresa AGO
INVERSIONES S.R.L., donde se observa, que el 65.91% de los clientes encuestados
manifestaron que, si es necesario contar con una flexibilidad de horario de compra para realizarlo

en cualquier momento, mientras un 34.09% dicen lo contrario.
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Tabla 21

Accesibilidad a promociones.

Alternativas n %
Si 43 97.73
No 1 2.27
Total 44 100.00

Nota. Resultados obtenidos de la encuentra aplicada a los clientes de la empresa AGO
INVERSIONES S.R.L., donde se observa, que el 97.73% de los clientes encuestados

manifestaron que, si es necesario un catalogo extenso de los productos tecnoldgicos, mientras

un 2.27% dicen lo contrario.
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Tabla 22

Informacion detallada de los productos.

Alternativas n %
Si 33 75.00
No 11 25.00
Total 44 100.00

Nota. Resultados obtenidos de la encuentra aplicada a los clientes de la empresa AGO
INVERSIONES S.R.L., donde se observa, que el 75.00% de los clientes encuestados
manifestaron que, si es necesario informacion detallada sobre la caracterizacion del producto,

mientras un 25.00% dicen lo contrario.
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Tabla 23

Atencion personalizada.

Alternativas n %
Si 40 90.91
No 4 9.09
Total 44 100.00

Nota. Resultados obtenidos de la encuentra aplicada a los clientes de la empresa AGO
INVERSIONES S.R.L., donde se observa, que el 90.91% de los clientes encuestados
manifestaron que, si es necesario contar con una tienda virtual para brinda una experiencia de

compra personalizada, mientras un 9.09% dicen lo contrario.
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Tabla 24

Compras en linea.

Alternativas n %
Si 28 63.64
No 16 36.36
Total 44 100.00

Nota. Resultados obtenidos de la encuentra aplicada a los clientes de la empresa AGO
INVERSIONES S.R.L., donde se observa, que el 63.64% de los clientes encuestados

manifestaron que, si es necesario realizar compras en linea para ahorrar tiempo, mientras un

36.36% dicen lo contrario.
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Tabla 25

Seguimiento de la compra.

Alternativas n %
Si 28 63.64
No 16 36.36
Total 44 100.00

Nota. Resultados obtenidos de la encuentra aplicada a los clientes de la empresa AGO
INVERSIONES S.R.L., donde se observa, que el 63.64% de los clientes encuestados

manifestaron que, si es necesario contar con seguimiento de los pedidos, mientras un 36.36%

dicen lo contrario.
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Tabla 26

Resumen de la Dimension 2

Alternativas n %
Si 41 93.18
No 3 6.82
Total 44 100.00

Nota. Resultados obtenidos de la encuentra aplicada a los clientes de la empresa AGO
INVERSIONES S.R.L., donde se observa, que el 88.64% de los clientes encuestados

manifestaron que, si es necesario contar con seguimiento de los pedidos, mientras un 11.36%

dicen lo contrario.
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Figura 4.

Resumen de la Dimension 2.
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Nota. Tabla 26.
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Tabla 27

Resumen general de las dimensiones

SI NO TOTAL
Dimensiones

Satisfaccion del actual proceso

. 7 1591 37 84.09 44 100
comercial.

Necesidad de proponer la
implementacion de un WEB E-

COMMERCE B2C. 41 9318 3 6.82 44 100

Nota. Enresumen, de las tablas de las dimensiones, donde se observa que en la primera
dimension el 84.09% no estan satisfechos en relacion al sistema actual, asimismo en

la segunda dimension, el 93.18% también estd de acuerdo con las propuestas de mejora

para el sistema actual de la institucion.
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Figura 5.

Resumen General de las dimensiones

100.00% 93.18%
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comercial implementacion de un WEB E-
COMMERCE B2C

Nota. Tabla 27.
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4.2. Discusion

La presente tesis tuvo como objetivo general realizar la propuesta de
implementacion de una web e-commerce B2C en la empresa AGO INVERSIONES
S.R.L.- Chimbote; 2023, con el proposito de lograr mejorar el proceso comercial, que
permita la mejora del proceso comercial, en el cual se han realizado dos dimensiones
que son nivel de satisfaccion del actual proceso comercial y necesidad de proponer la
implementacion de un WEB E-COMMERCE B2C, por tanto, después de haber
interpretado cada uno de los resultados, se procede a analizarlos detenidamente en los

siguientes parrafos:

- Respecto a la dimension 1: Nivel de satisfaccion del actual proceso comercial, se
observa que el 84.09% de los encuestados manifestaron que NO estan satisfechos con
el actual proceso comercial, mientras que, el 15.91% de los encuestados indican que SI
lo estan, este resultado se asemeja con los resultados obtenidos por Garcia (2022) en su
tesis “Implementacion de un sistema de comercio electronico para la venta de utiles
escolares en la libreria “CAMILA’S” S.A.C - Chimbote; 2020.” sus resultados fueron
que el 55.00% de los trabajadores no estaban satisfechos con el sistema actual, mientras
que el 45.00% manifestaron que si , donde coincide al definir que lo que respecta al
proceso comercial es el pilar para el éxito de la empresa ya que mediante ellas se
obtienen los ingresos para su subsistencia, en ella se tiene tareas que tienen como
objetivo efectuar una venta efectiva (Carrasco, 2019). Se obtuvieron estos resultados
porque los clientes no estan de acuerdo con el tiempo estimado en el proceso de compra,
en la cotizacion y consulta de stock, la necesidad de contar con nuevas modalidades de

paga y la accesibilidad a la tienda y la informacion de sus productos.

- Respecto a la dimension 2: Necesidad de proponer la implementacion de un WEB E-
COMMERCE B2C, se observa que el 93.18% de los encuestados manifestaron SI estan
de acuerdo con la necesidad de proponer la implementacion de un WEB E-
COMMERCE B2C, mientras que el 6.82% menciona que NO, este resultado es igual a
los resultados obtenidos por Mufioz (2021), quien en su tesis titulada: “Implementacion

de un sitio web de comercio electronico para la empresa MAXWELL ITIL EIRL -
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Huaraz; 2021.”, muestra como resultados que, el 100.00% de los trabajadores
encuestados concluyeron que si encuentran necesaria la implementacion del comercio
electronico via web, esta necesidad coincide con el concepto planteado por el autor
Malca O. (2001)donde indica que la perspectiva del ecommerce permite redisefiar los
procesos comerciales, a través del internet permite a un considerable crecimiento en los
negocios, Este resultado se refleja debido a que la adaptacion de un ecommerce a un
negocio trae consigo beneficios tanto para la empresa y a los clientes, su sustento viene
delas compras y al mejorar la experiencia de compra del cliente y basandolo en sus
preferencias, incrementard considerablemente el porcentaje de ventas, asimismo contar
con una plataforma web permitird un mayor alcance de clientes y asimismo mas
confiabilidad porque cada vez mas son las personas que toman es modalidad de compra

online.
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4.3. Propuesta de mejora

AGO INVERSIONES S.R.L. enfrenta ciertas dificultades en su proceso
comercial, especificamente en el registro de ventas, lo cual ha generado insatisfacciones
por parte de los clientes debido a limitaciones percibidas en el proceso. En este sentido,
la empresa se encuentra comprometida en mejorar y optimizar su enfoque comercial
con el objetivo de satisfacer las expectativas del cliente y elevar la eficiencia del proceso
de ventas. Ademads, se ha propuesto potenciar las ventas mediante la promocion activa

de sus productos, buscando asi ampliar su alcance y llegar a un publico mas extenso.

Los resultados de la investigacion respaldan la propuesta fundamental de
implementar un e-commerce con el proposito central de mejorar el proceso comercial
de AGO INVERSIONES S.R.L. en Chimbote - 2023. Es crucial destacar que la
introduccién del e-commerce conlleva consigo la automatizaciéon de los procesos
comerciales, ofreciendo un aporte significativo y respaldo a otras areas dentro de la

empresa.

Ademas de la eficiencia operativa, la implementacion del e-commerce acarrea
una serie de beneficios notables. Entre ellos, se destaca la posibilidad de fidelizar a los
clientes, aprovechar la recoleccion de datos para obtener conocimiento estratégico, y
proporcionar una interfaz amigable e intuitiva. Esta interfaz no solo facilitaria la
experiencia del usuario, sino que también permitiria una presentacion dinamica de los
productos. Este enfoque podria integrar estrategias de marketing de manera efectiva,
potenciando asi la visibilidad y la atraccion de los clientes hacia la plataforma. En
definitiva, la implementacion del e-commerce se presenta como una oportunidad clave
para optimizar y fortalecer el proceso comercial de AGO INVERSIONES S.R.L. en el

mercado de Chimbote.

4.3.1.Propuesta tecnologica
4.3.1.1.Factibilidad operativa
Este estudio de investigacion es viable dado que contamos con un

entendimiento exhaustivo del proceso comercial de AGO INVERSIONES

S.R.L. y con los conocimientos esenciales para elaborar la estructura del

e-commerce. La implementacion de este sistema se llevard a cabo en la




sucursal ubicada en el distrito de Chimbote, y se anticipa que tendrd un

impacto positivo en la empresa por las siguientes razones:

En primer lugar, la concepcion de esta idea surge a raiz del deseo
de AGO INVERSIONES S.R.L. de potenciar sus ventas y optimizar sus
procesos a través de la automatizacion. Este software se centra en abordar
de manera especifica un problema identificado en el proceso comercial de

la empresa.

En segundo lugar, la plataforma resultante estard accesible a un
publico mas amplio, permitiendo una mayor proximidad con los clientes.
Ademas, se destacard por contar con una interfaz que facilitard la
presentacion de la amplia gama de productos de manera eficiente y

atractiva.

4.3.1.2.Fundamentacion de la metodologia

En este trabajo de investigacion se emple6 la metodologia Scrum,
para la implementacion de un e-commerce para la mejora del proceso
comercial de la empresa AGO INVERSIONES S.R.L. — Chimbote 2023,

cuyo objetivo es disenar y estructurar el funcionamiento del software,

dividiendo este proceso en cinco fases con sus respectivos procesos:




Tabla 28
Fases y procesos del Scrum

Fases Procesos

- Identificar los roles

- Equipo scrum

Inicio - Desarrollo de épicas

- Elaboracion de backlog

— Planificacion del lanzamiento

— Historias de usuario
— Estimar historias de usuario

- Comprometer historias de usuario

Planificacion
- Identificar Tareas
- Estimar tiempo
- Crear sprint backlog
Implementacion | - Crean los entregables
- Realizar Daily standup
- Refinar backlog priorizando el producto
Revision y - Validacion del sprint
retrospectiva - Retrospectiva del sprint
Lanzamiento - Envié de los entregables

- Retrospectiva

Nota. Elaboracion propia

Esta metodologia se adapta mejor a los que son proyectos para el
desarrollo de e-commerce porque esta involucra al cliente para garantizar
que sea el mas adecuado en base a sus necesidades, esta metodologia
gestiona los requisitos a través de la modificacion de costes y tiempo y por

ultimo se llevar una supervision continua de lo que se esta realizando para

asi minimizar el margen de errores.




A. Inicio
— Identificar los roles

En la siguiente tabla se identifico cudles son los roles dentro de la metodologia

scrum para asi cumplir con el proposito de la existencia de entregas iterativas.

Tabla 29

Roles Scrum

Rol Nombre

Scrum Master Claudia Kristell Jimenez Carranza

Dueftio del producto Frank Almorth Angeles Sanchez
(Product Owner)

Equipo de desarrollo | Claudia Kristell Jimenez Carranza

(Developer Team)

Nota. Elaboracion propia.

- Elaboracioén del Product backlog

En el producto backlog podemos representar todos los requisitos o funcionalidades

que se requiere en el producto final.

- Requerimientos funcionales

Crear la base de datos

ISR

Gestionar los roles del personal

Gestionar los usuarios o clientes

& ©

Caja
Punto de venta
Gestionar de los productos

Kardex de los productos

5= @ oo

Gestionar categorias

Gestionar marcas

L

j. Gestionar informacion de la empresa




- Requerimientos No funcionales

a. Entorno con los colores del logo de la empresa.

b. Proteger la accesibilidad al sistema.

c. Debe ser facil de brindar mantenimiento.

d. Sea adpatable para los distintos dispositivos.

e. Debe ser facil de comprender y usar.

Tabla 30

Product Backlog

ID Descripcion Prioridad [Responsable
HO001 | Acceder al sistema Jimenez
H002 | CRUD Personal Jimenez
H003 | Caja
HO004 | Punto de venta
H005 | CRUD productos
HO006 | Kardex Jimenez
HO007 | CRUD categorias Jimenez
HO008 | CRUD marcas Jimenez
HO009 | CRUD clientes Jimenez
HO10 | Registrar informacion de la Jimenez
empresa
HOI1 | Inventario - control stock Jimenez
HO12 | Registrar e inicio de sesion del Jimenez
cliente

HO13 | Registrar compra
HO014 | CRUD pedido Jimenez
HO15 | Listar pedidos Jimenez
HO16 | Registrar pago Jimenez
HO17 | Verificar el detalle del pedido Jimenez
HO18 | Generar comprobante Jimenez
HO19 | Registrar la atencion Jimenez
H020 | Reportar la eficiencia Jimenez




HO021 | Reporte de ventas Jimenez

HO022 | Reportar el stock minimo Jimenez

HO023 | Reportar el indice de los pedidos Jimenez

Nota. Product Backlog.

— Historial de usuarios

Tabla 31

Historia de usuario HO0O1

Historia de usuario

N: HO01 Usuario: Cliente/ Personal

Nombre: Acceder al sistema

Prioridad: Alta Riesgo: Bajo

Descripcion: El cliente o el personal ingrese al sistema e-commerce.

Validacion: Para ingresar al sistema se verifique el correo vy

contrasefla previamente registrada.

Como cliente se desea iniciar sesion haciendo uso del correo y

contrasena.

Como cliente se desea iniciar sesion haciendo uso del correo vy

contrasefa.

Responsable: Claudia Kristell Jimenez Carranza

Nota. Elaboracion propia.




Tabla 32
Historial de usuario H00?2.

Historia de usuario

N: H002

Usuario: Personal

Nombre: Gestionar Personal

Prioridad: Alta

Riesgo: Bajo

con el sistema.

Descripcion: Se desea gestionar los datos del personal que interactia

Validacion: Se gestionard a los personales del sistema.

corresponde.

Como personal quiero gestionar al personal del sistema, agregar,

modificar y eliminar y asimismo dar de baja en el area al que

Como personal de un mayor cargo se encargara la agregar,

actualizar, eliminar y asimismo dar de baja a algun personal.

Responsable: Claudia Kristell Jimenez Carranza

Nota. Elaboracion propia.




Tabla 33
Historial de usuario H003

Historia de usuario

N: H003 Usuario: Personal

Nombre: Gestionar productos

Prioridad: Alta Riesgo: Bajo

Descripcion: Gestionar de los productos.

Validacion: El personal gestionara los productos

Como personal quiero gestionar la informacion de los productos:
agregar, actualizar, eliminar, listar. Donde luego los usuarios podran|

realizar los pedidos.

Como personal puedo gestionar la informacion de los productos:
agregar, actualizar, eliminar, listar. Donde luego los usuarios podran

realizar los pedidos

Responsable: Claudia Kristell Jimenez Carranza

Nota. Elaboracion propia.




Tabla 34
Historial de usuario HO04.

Historia de usuario

N: HO04

Usuario: Personal

Nombre: Gestionar categorias

Prioridad: Alta

Riesgo: Bajo

productos.

Descripcion: Quiero gestionar y listar las categorias existentes de los

Validacion: El personal puede gestionar la categoria de los productos.

Como personal quiero gestionar la informacion de las categorias de
los productos: agregar, actualizar, eliminar, listar, para brindar a los

clientes la facilidad de buisqueda de forma ordenada.

Como personal puede gestionar la informacion de las categorias de los
productos: agregar, actualizar, eliminar, listar, para brindar a los

clientes la facilidad de biisqueda de forma ordenada.

Responsable: Claudia Kristell Jimenez Carranza

Nota. Elaboracion propia.




Tabla 35
Historia de usuario H00S.

Historia de usuario

N: H005 Usuario: Personal

Nombre: Gestionar marcas.

Prioridad: Alta Riesgo: Bajo

Descripcion: Listar las marcas de los productos disponibles en

almacén.

Validacion: El personal puede dar gestion a las marcas de log

productos.

Como personal quiero gestionar la informacion de las marcas de los

productos, primordialmente listar: agregar, actualizar y eliminar.

Responsable: Claudia Kristell Jimenez Carranza

Nota. Elaboracion propia.




Tabla 36
Historial de usuario H00G6.

Historia de usuario

N: H006

Usuario: Personal

Nombre: Gestionar clientes

Prioridad: Alta

Riesgo: Bajo

Descripcion: Listar y gestionar los clientes

Validacion: El personal puede dar gestion a los clientes

Como personal quiero gestionar la informacion de los clientes:

agregar, actualizar, eliminar y principalmente listar los clientes.

Como personal puede gestionar la informacion de los clientes:

agregar, actualizar, eliminar y principalmente listar los clientes.

Responsable: Claudia Kristell Jimenez Carranza

Nota. Elaboracion propia.




Tabla 37
Historial de usuario H0O7.

Historia de usuario

N: HO07 Usuario: Personal

Nombre: Registrar informacion de la empresa.

Prioridad: Alta Riesgo: Bajo

Descripcion: Gestionar la informacion de presentacion de la empresa.

Validacion: El personal puede gestionar la informacion de la empresa.

Como personal, quiero dar gestion de la informacion de la empresa

para mostrar en la plataforma: actualizar, registrar, eliminar.

Como personal, puedo dar gestion de la informacion de la empresa

para mostrar en la plataforma: actualizar, registrar, eliminar.

Responsable: Claudia Kristell Jimenez Carranza

Nota. Elaboracion propia.




Tabla 38
Historial de usuario H00S.

Historia de usuario
N: HOO8 Usuario: Personal

Nombre: Controlar el stock

Prioridad: Alta Riesgo: Bajo

Descripcion: Listar el stock de los productos.

Validacion: El personal puede controlar el stock de los productos.

Como personal quiero llevar control del stock de los productos,
asimismo los ingresos y egresos.

Como personal puedo llevar control del stock de los productos,
asimismo los ingresos y egresos.

Responsable: Claudia Kristell Jimenez Carranza

Nota. Elaboracion propia.




Tabla 39
Historial de usuario H009.

Historia de usuario

N: H009 Usuario: Cliente

Nombre: Registrar e inicio de sesion del cliente

Prioridad: Alta Riesgo: Bajo

Descripcion: Registrar y permitir el inicio de sesion al cliente para

visualizar los productos, ofertas o realizar una compra.

Validacién: El cliente puede registrarse e iniciar sesion para
modificar el perfil, visualizar los productos, agregar al carrito

productos, realizar una compra, listar el historial de ventas,

Como cliente quiero registrar e iniciar sesion para modificar el
perfil, visualizar los productos, agregar al carrito productos, realizar

una compra, listar el historial de ventas,

Como cliente puedo registrar e iniciar sesion para modificar el
perfil, visualizar los productos, agregar al carrito productos, realizar

una compra, listar el historial de ventas,

Responsable: Claudia Kristell Jimenez Carranza

Nota. Elaboracion propia.




Tabla 40
Historial de usuario HO10

Historia de usuario

N: HO10 Usuario: Cliente/ Personal

Nombre: Gestionar pedido

Prioridad: Alta Riesgo: Bajo

Descripcion: Después de acceder al sistema se quiere gestionar los

pedidos realizados.

Validacion: Los clientes y colaboradores pueden gestionar los

pedidos.

Como cliente quiero registrar un pedido y hacer seguimiento del
estado del pedido, Como personal quiero registrar actualizar y

eliminar un pedido, administrar el estado.

Como cliente puedo registrar un pedido y hacer seguimiento del
estado del pedido, Como personal puedo registrar actualizar y

eliminar un pedido, verificar su estado.

Responsable: Claudia Kristell Jimenez Carranza

Nota. Elaboracion propia.




Tabla 41
Historial de usuario HO11.

Historia de usuario

N: HO11 Usuario: Cliente/ Personal

Nombre: Listar pedidos

Prioridad: Alta Riesgo: Bajo

Descripcion: Permitir al cliente y al personal visualizar el

historial de los pedidos y los pagos realizados.

Validacion: Los clientes y personal pueden visualizar los pedidos y

los pagos realizados.

Como cliente quiero visualizar el historial de los pedidos realizados
y su estado, consultar segun el rango de fechas, como personal
quiero visualizar los pedidos y los pagos realizados, y consultar

segun un rango de fechas.

Como cliente puedo visualizar el historial de los pedidos realizados
y su estado, consultar segun el rango de fechas, como personal
puedo visualizar los pedidos y los pagos realizados, y consultar

segun un rango de fechas.

Responsable: Claudia Kristell Jimenez Carranza

Nota. Elaboracion propia.




Tabla 42
Historial de usuario HO12.

Historia de usuario

N: HO12

Usuario: Personal/ Cliente

Nombre: Registrar pago

Prioridad: Alta

Riesgo: Bajo

Descripcion: Permitir que el cliente y el personal registre el pago.

Validacion:

Como cliente quiero registrar el pago de mi pedido, seleccionar el método
de pago y visualizar la fecha de entrega. Como personal quiero registrar el

pago, actualizar, eliminar el pago y registrar la entrega del producto.

Como cliente puedo registrar el pago de mi pedido, seleccionar el método
de pago y visualizar la fecha de entrega. Como personal puedo registrar el

pago, actualizar, eliminar el pago y registrar la entrega del producto.

Responsable: Claudia Kristell Jimenez Carranza

Nota. Elaboracion propia.




Tabla 43

Historial de usuario HO13.

Historia de usuario

N: HO13 Usuario: Personal/ Cliente

Nombre: Verificar el detalle del pedido

Prioridad: Alta Riesgo: Bajo

Descripcion: Visualizar los detalles incluidos al pedido

Validacion: El personal y el cliente pueden visualizar el detalle de pedido

Como cliente quiero visualizar y modificar los detalles del pedido
realizado, listar los productos del pedido. Como personal quiero verificar y

listar los detalles del pedido y actualizar o eliminar un pedido.

Como cliente quiero visualizar y modificar los detalles del pedido
realizado, listar los productos del pedido. Como personal quiero verificar y

listar los detalles del pedido y actualizar o eliminar un pedido.

Responsable: Claudia Kristell Jimenez Carranza

Nota. Elaboracion propia.




Tabla 44
Historial de usuario H014.

Historia de usuario

N: HO14

Usuario: Personal

Nombre: Generar comprobante

Prioridad: Alta

Riesgo: Bajo

Descripcion: Permitir la generacion y la visualizacion de los comprobantes.

Validacion: El personal puede generar los comprobantes.

ventas.

Como persona quiero generar y visualizar los comprobantes de pagos,

segun el tipo de cliente, boleta o factura, para contar con un historial de

ventas.

Como persona puedo generar y visualizar los comprobantes de pagos,

segun el tipo de cliente, boleta o factura, para contar con un historial de

Responsable: Claudia Kristell Jimenez Carranza

Nota. Elaboracion propia.




Tabla 45
Historial de usuario HO15.

Historia de usuario

N: HO15

Usuario: Personal

Nombre: Registrar la atencion

Prioridad: Alta

Riesgo: Bajo

Descripcion: Registrar la atencion brindada.

Validacion: El personal registra la atencion.

Como personal quiero registrar las atenciones brindadas y modificar el

estado: agregar, actualizar, modificar y eliminar, listar.

Como personal puedo registrar las atenciones brindadas y modificar el

estado: agregar, actualizar, modificar y eliminar, listar.

Responsable: Claudia Kristell Jimenez Carranza

Nota. Elaboracion propia.




Tabla 46
Historial de usuarios HO16.

Historia de usuario

N: HO16 Usuario: Personal

Nombre: Reportar la eficiencia

Prioridad: Alta Riesgo: Bajo

Descripcion: Generacion de reporte y visualizacion del reporte de la

eficiencia del proceso comercial.

Validacion: Quiero que el personal pueda reportar la eficiencia del proceso

comercial.

Como personal quiero generar y visualizar los reportes que muestran los

niveles de eficiencia: Crear, actualizar, eliminar.

Como personal puedo generar y visualizar los reportes que muestran los

niveles de eficiencia: Crear, actualizar, eliminar.

Responsable: Claudia Kristell Jimenez Carranza

Nota. Elaboracién propia.




Tabla 47
Historial de usuario HO17.

Historia de usuario

N: HO17 Usuario: Personal

Nombre: Reporte de ventas

Prioridad: Alta Riesgo: Bajo

Descripcion: Quiero que se genere y visualicen los reportes segun la

consulta a través de rango de fechas de fechas.

Validacion: El personal puede reportar y visualizar las ventas realizadas

por rangos de fechas.

Como colaborador quiero crear, actualizar, visualizar, consultar los
reportes de ventas por plazos, para dar a conocer la cantidad de ventas y

el nivel de ingreso.

Como colaborador quiero crear, actualizar, visualizar, consultar los
reportes de ventas por plazos, para dar a conocer la cantidad de ventas y

el nivel de ingreso

Responsable: Claudia Kristell Jimenez Carranza

Nota. Elaboracion propia.




Tabla 48
Historial de usuario HO18.

Historia de usuario

N: HO18

Usuario: Personal

Nombre: Reportar el stock minimo.

Prioridad: Alta

Riesgo: Bajo

Descripcion: Generar los

reportes y visualizar los reportes de inventario.

Validacion: El personal puede reportar el stock minimo de los productos.

minimo de los productos.

Como personal quiero generar, visualizar los reportes referentes al stock

minimo de los productos.

Como personal puedo generar, visualizar los reportes referentes al stock

Responsable: Claudia Kristell Jimenez Carranza

Nota. Elaboracion propia.




Tabla 49
Historial de usuario H0O19.

Historia de usuario

N: HO19 Usuario: Personal

Nombre: Reportar el indice de los pedidos

Prioridad: Alta Riesgo: Bajo

Descripcion: Quiero generar, visualizar y consultar los reportes del indice

de los pedidos.

Validacion: El personal puede generar, visualizar y consultar los

reportes del indice de los pedidos.

Como personal quiero generar, visualizar y consultar los reportes del

indice de los pedidos realizados, consultado por plazos de tiempos.

Como personal puedo generar, visualizar y consultar los reportes del

indice de los pedidos realizados, consultado por plazos de tiempos.

Responsable: Claudia Kristell Jimenez Carranza

Nota. Elaboracion propia.
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— Disefio del e-commerce

Se desarrollara una propuesta de solucion a la empresa AGO
INVERSIONES S.R.L. para mejorar el proceso comercial realizada en
dicha empresa, plasmandolo en una interfaz intuitiva que cuente con

un entorno amigable y de facil uso para los que interactuaran con ella.
- Alcance
El e-commerce automatizara procesos de distintas areas de la

empresa comprendiéndose a los siguientes modulos:

Modulo 1: Gestidon de 1la Administracion

En este modulo se involucra la configuracion del back office

Figura 8

Modulo de Administracion

Nota. Elaboracion propia.




Moédulo 2: Gestion del Cliente

Figura 9

Crud de cliente

. ~ -
Usuarios Todos

Nombore Apsliidos Ema Accién Estado

Pedro Carlos Sotija Torres Botij207345@gmail.com Nuevo

Nota. Elaboracion propia

Figura 10

Nuevo cliente

- II———_a

Nuevo Usuario

Usuarios -

Nombres
Apellidos

Correo Electrenico

Contrasefia Nueva Contrasefia

- i

Nota. Elaboracion propia.




Acceso de toda la informacion de los clientes, y dar
mantenimiento, agrupar clientes a quienes se le aplique descuentos,

permite la gestion del servicio de atencion al cliente.

Modulo 3: Existencias

Aqui se presenta la accesibilidad a la gestion de stock,
control de movimiento de ingresos y egresos de suministros, por

ultimo, la informacién de proveedores.

Modulo 4: Pedidos

Se contard con un carrito donde el usuario podré anadir o
eliminar los productos, en su culminaciéon se emitird una

comprobante, con el cual se podrd gestionar devoluciones de

pedidos, asimismo como el brinda un servicio de preventa.




Moédulo 5: Estadistica

En este modulo recolecta todos los datos y los clasifica en
reportes estadisticos de acuerdo a lo que la empresa requiera llevar

control o generar conocimiento.

Modulo 6: Catalogo

Este bloque permitira la gestion de productos a presentar,
creando categorias, clasificindose por marcas, proveedores, precio,

por evento u oferta.

Caracteristicas de Modulos

Encriptacion de Contrasefias:

Para el acceso a los modulos se establecid en la base de datos

la aplicacion de encriptacion MDS a las contrasefias.

Niveles de acceso:

Es la restriccion de acceso al sistema o a los distintos

moddulos basandose en los roles de usuario.

Restriccion de acciones:

Se limitara las acciones a los wusuarios, como el

mantenimiento o actualizacién de datos, basandose en rol asignado

al usuario del sistema
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— - Diseno de interfaces

Figura 11

Diserio de la interfaz del acceso a la administracion del e-commerce

N — s

Nota. Elaboracion propia

Descripcion: Formulario que permite el acceso al sistema e-
commerce contando con tres parametros cargo, email y una clave y un

checkbox que mantendra abierta el inicio de sesion y un hipervinculo

que permite la recuperacion de contrasena.




Figura 12

Interfaz para registro de empleados

Usuarios

Nomore Apsllidos Estado

Pedro Carlos 8otija Torres Botija07345@gmail.com Nuevo

Nota. Elaboracion propia.
Descripcion: Permite la visualizacion de los usuarios del

sistema, en ¢l se cuenta con opciones como agregar exportar y

modificar usuarios.

Figura 13
Administracion de los clientes
Ordenes oreen -
Cliente

Nombre: Juzan Caceres
Direccidn: Calle Robles , San Juan de lurigancho
Contacto: 967845723

Productc Imagen Cantidad Subtotal Total

Router 1 1500 1500
antena
Accién

Transaccic

Monto

©

Nota. Elaboracion propia.
Descripcion: Visualizacion del registro de los clientes que

realizaron alguna venta emitida, ademas tienen la opcion de

gestionar los datos.




Figura 14

Ventana principal de la gestion de productos

Registrar Nuevo Producto Todos
Nombre del producto SKU Categoria
magen

Precio

Resumen producte Descripcidn del producto

Etiqueta
Imagenes

Nota. Elaboracion propia.

Descripcion: Visualizacion que permite gestionar los datos de

los productos, asimismo, permitira la administracion de su

mantenimiento.




Figura 15

Ventana principal de registro de categorias

TA DE CAREGOR Ediitar categoriz : Rades

Nombore de |z catzgoria -

Subir Imagen :

Nota. Elaboracion propia.

Descripcion: Visualizacion donde se puede editar las categorias

establecidas

Figura 16

Registro de transportistas.

Registrar nuevo cupon

Cddigo del cupén Cédigo del caupdn Monto o porcentaje del descuento
Porcentzie ) honto
Tipo de uso Tipes de productos / Categoria
limitado Limitado llimitado Limitado

Cadigo del cupén

Transaccion Método de pago Cliente Total Accion

Nota. Elaboracion propia.




opezijeul
LT T |1 pezijedld S zououf | UQIOBULIOUL TEUORSID “Jeurwo ‘rensigor
esardwo e 9 ¢ :
SRIEEE opezijeur,y b Zouauf 9P Tezijemoe :ewojejed T
UQIOBULIOULIEOSOIN | e[ ud Jensowt eied esaxdwo gf | S
"SOUBJORIUOD |  9p UOQIOBWLIOJUI B[ 9P UQNSAT
II1lT1 |1 opezi[etid % ZouduiI(f 9p OLIE[NULIO Tep opand ‘[euosiod owo))
) ‘Teuoszod
UOIOBULLIOJUI s ‘
ungje e efeq op Jep owsIuise
AREREE opezijeulj b Zouowf op opeIsI] 5] teq 9p Iep rut W
. A TeurwI|d ‘rezijenjoe S
‘re3013e e[ vIL3IEROUD OS 031BD
zlz |zt opezietld 9 ZouQuiIf Teuosiod [op uonsan | JoAew un 9p [euosidd owo))
21z 1z opezijeuty 9 ZouawiIf soyep Jepiep "BUISBIUOD K 091100 | =
[P OSn OPUSIJLY UQISIS m
AN opezi[Etld ¥y Zoudwif OLIBNSN JRNSIZoY | JRIOIUI BISIP IS AJUII[O OWO))
opeisy SBIOH (ope[[o.Iesd( BB ], OLIENSN 3P BLIOISTH dal
SAUIIPUIJ SBIOH
C| S| 6|0 IT|II saquarpuad seare],
=== e | e
& e B8P3
N TR T I F O
RN
[ JuLtdg

SS Blqe L




erdoxd uooeloqe[q ‘vroN

opezijeur{

Zouowi(f

QuaId
op BIUAND JBOYLId A

opezijeur,j

Zouowi(

[yaad
9p UQLORISIUTWPY

opezifeut|

Zouowif

BUISBIIUOD I3RSy

opezijeur{

Zoudwif

QUL JenSISNY

SBJUA

op [euo3sIy [ Jesy| ‘eadwoo
BUN JRZI[BAI ‘S0)onpoid 0jLLIed
[e 1e3213e ‘sojonpoid so|
Iezipensia ‘[1od [9 IeoyIpow
ered uoIsas Jeromur o

Iensi3ar opand djuard owo))

600H




sopeugise sosruaad |Jeudise ud | un vraddrede B[ op [euosiad
SO A 03182 [9 BJIPU] [JI[0 Jep [V| Jepiend |y 03180 IRUSISY z ungye op solep ‘Teuosiod w..uq m
"BYIQJ SO[ Jezi[enjoe [op uonson m Nt
e[ opeasI3al [euostadaenisidar ug| sodwed SO BUI[| [euosxad o eleq a
[OP SO1Ep SOJ BOIPU] [J1]0 Jep [V |A o[npow Bs13u]|  JenSISoy I op Iep eied
UOIOBULIIJUOD
0onsI3a1 2 op alesuow
JJUDWIB}IILIOD OZI[BI un e1oodrede
IS oLrensn [e edIpu] |Jeprend [y| Jepiend |y BRIV ¢ ol =
“1eu[[ 10d sodwes sof or101e31[q0 w. =4
ourensn [e BOIpU]  |1ensI3aI [y sodwre) UQIOBPI[B A 4 BUWIOISIS S| 7
BUIQ)SIS [& SUdI[D
[op onudp sosdo01d | BIUSGND | QJUAIO 0AdNU un |[131od A orrensn SO[ 9p 0S90%® | SsOIBp IBPI[RA A
SO[ B SOS920Y Ied1) | esar3uropuen)) | Op oInSI3OY I [0 INTwIdd | ourensn JensIsoy
operadso
ojudrwelrodwo)) uoroe}dooy BUJDSH opensay
/ opeInsay OJUdAH] 07X9JuU0)) op OLIdIID) 9 o'N / uozey pepreuoouny | [0y | dI
uo1oe}dooy 9p SOLILLD) BLIOISIH B[ 9P Oopelounuy]

Jurds souid jap uoIS149Y

‘O BlqeL



oLIensn [e edIpuf

JEeIAUD U9

S 18P |V

[Tewo [ 0S900®
op sojep SO[ BIAUD

oS OpPI[BA SO OU IS

sojep Jezienioy,|

[euosiad e

UOIOBULIIJUOD

op olesuow

‘esaxduwd




OpIUQJUOD  BZI[EN}OE Iezijenjoe B[ Op ud3ewl ¥|
op UoIOBZI[BNJO Y IBP Ivio IBDIJIPOIN Iezienjoy B uQrorIudsald
Jepiend| Jolowy UQroRULIOJUT
OPIUJUOD JRISONUS Jep [V sojep esaI3uj Tensi3oy| ceun  Jep eIed| JeuoIISan)
op
OUIOIUd BZOQBOUQ esaxdwo ] op esoxdwd
[op  uoroezijeuosiad]o uQ UOQIOBULIOJUL OJURIWIIOOUOdR] P UOIdRWLIOJU] W m
| BIISONJAJPI[O JBp V| BIO09QED BpEd Uy IensoN] Zep eled| IeNISOIA] m.h 3
SQJUAI[O SO[ op
SQuOIOUdE  Se|
' e)sondsax iep,
AU, ered  sonosou
@ 1od epuonbai uoroudje op nuow "SOUB}ORIUOD
UOIOUd)JE B[ BIAUD S| Jeptend [y| OLIB[NULIOJ BUD | Iensi3oy| [[® ue opeiredypp OLIB[NULIO
INd ©
a1iquiou ‘opryjode "9JUIISIXD
Ie)[NSuod | ungdos B}NSuod [euoszad
B)[NSUOD B[ ud e[ e1ed ony [ UOIOBRWLIOJUI | "UQIOBULIOJUI
op sopej[nsa1 edIpu (oI[o0 Iep [y| [o esaidur o [[euosiad reosng IenSOJN op opessI]




OpIUQIUOD JeulI[H|

uo

Jeuruiyo

1D

OpIUdIUOD O

uodew JeurwI|H|

Treuru|g

esaxdwo




erdoxd uoroeioqe[yg ‘vioN

uoISas
v 9ISIXd oLrensn BIUIND
olesuowr JeNSOJA Ieromur ; . B
. e [9 1S JBeOIJLID A TeOJLID A
MO ' : :
9IURID [P
QJUdId [9p SOIEP SO y1d : 1j1od [op uo 1310d
H e ._Ew%wﬁamw“o ﬁ co_ w: SOIEp ezi[Bon ﬁwwbmaw% \ Ebm::ﬁ
P UQIOBZI[EMOY O] 5 010y JesoiSuy | [urupy rupy
9IURID [P
Iensidol QJURI[O oAdNU : uaIo
BUWIDISIS [B 0S000VY : . BJUONO BUN .
: ud JOI[D | unJesaidul [y IensSI3oYy
: : op onsI3oYy :
BUOSBIUOD [rewo [e
~ I9pad0Yy :
op orquied s o1 B UOIOBWIJUOD | UQIOBULIIJUOD
A UQIS3S dp O101UI [d ®p ~.< BUN BIAUD op alesuon
9JUDI[O [B BOYNON IepIfeA [y
1o BUOSBIIUOD
UL eBAONU BUISBIUOD
. d[qeIsaal
[OP BUQSBIUOD U5 o115 Jesai3ur ered BUO[Y hichla] (s AT |
B[ Op UOIOBZI[BNIOY e ' YUl un OIAUD
PV [rewd [ ug
001U0199[ IBIAUD
C : 001100 | uororIddNnOaI
091109 [& uo J110 .
: @ Tesai3uy IeJIDI[0S

olesuow un eIeIAUY

1ep IV

esaxdwd ] op
[euosiod un3ye
Op UQIOUOAIS)UIL
B[ UIS QUL
[op uordrWLIOJUL
e[ op
uororHSIUIWPE
B[ BIIULId]

SUSlf!

600H




oprpad
"Sey09J 9p O3uel Un un3as IeINSUOD
op OpE}se K ‘sopezijeal soded sof A sopipad sof
C|¢|c|copeAEid |8 Zousuiy JeOIJLd A IezijensiA opand [euosiod owoo ‘seyod) =
op oSuel [9 ungas Jensuod ‘ope)sd —
q ns A sopezijear soprpad so[ 9p [BLIOISIY
OpIpa
7|zl 2| 7 lopezipeuny | g Zouawi( [ Iezijensia opand JUAIO owWO))
Sp uonsap
oprped
op ope)sd . ‘
opezieuy | 8 Zououy OpeIsd ns 18O LIdA ‘oprpad un Jeurwrd A
TBOYLIOA JTezirenmor ensidar opand reuosiaod owoH)| T
Zlzlzlz | ! pand | J S
‘oprpad [op ope}sd [op oJudIUINGas 1Jey <
oprpad K oprpad un sensigar opand 9judrd owo))
opezijeur{ | 8 Zouauif op uonsan
opejsy | BIOH |0pe[[o.LIesdq BB ], oLiensndp eLIOISIH | {1
N (NN (N NN (=S (= -
QRPN |= (S| || |
[ () () 1 1 1 1 1 1 1
TIETIT e s e (s |5
22 (2 T ITITITgR|sIT
e L = A A e R e R T e
Juridg opunsdag

Ly elqeL




‘erdoxd uoroeIoqe[y -

DION

“TRISI| “IeUIWI[d

K JRO1JIpOW “JRZI[EN)OR ‘1839138 :0pE)Sd

an)
opezijeury | L ZouduiIf uorousje [© JedyjIpow A sepepuliq SQUOIoUde | S
S . op oS3y o
se[ Jensi3a1 opand Jeuosidd owo))
aureqordwod
P
opezijeurq | § Zouowil( odny op onrf "SBJUDA O [BLIO)SIY UN UO0D Jejuod ered
‘eIn)orJ 0 ©J9[0q “QIUAId dp odn [ un3as M
aueqorduod ‘soged op sojueqoidwod SO Jezijensia -
opezieul | 9 zauaurf TeIdUaD) £ 1e1oua8 opand euosiod owo))
‘op1Ipad un Jeurwifd o Iezienoe
K op1pad [op so[[eIap sojf Jeisy| A
Ied1J119A 013Inb Jeuosiod owo)) ~oprpad W
opezieulj | ¢ zoudwif  [soprpad esry [9p sojonpoid soj Jesi| ‘Opezijear =
oprpad [ap sa[[e1op SO[ JedyIpow
K rezipensia o1dmb uard owo)
‘ojonpoid [op e3anud
opezl[euly | ¢ Zoudtutf Slesusy [ Jensi3ar A oded [0 Jeurun]d ‘rezijenoe
‘o3ed [0 xensi3a1 opand [euosiad owo)) W
oSed ‘eSonuo op BYo9J B[ Jeziensia A oSed |
opezieur] | 0 Zouowl( rensifoy 9p OpPOW [ JRUOIIIJAS ‘OpIpad 1w

op o3ed [9 zensi3a1 opand Ul owo))




soprpad ap

[ Jeuonsad opand [euosiad owo o
opezifeur [4 Zouaunf epezueae eponbsng ! 1 pand] J S
I
opezieur,{ 14 Zouowi( sopipad 1euonsan)
soprpad sof zezijear ueipod
BLI03918D T
soLrensn so| o3on] puo(q Ieysy | S
opezijeurj L Zoudwif S
Jod ojonpoid reusapiQ . . . w
JRUIWI[Q ‘JeZI[enjoe ‘1e3oI3e
opezijeur Zoudwl sojonpoid Iejst
pezietid 9 ' 1np .k :s03onpoid So[ 9p UQIdBULIOJUI
opezijeul{ S Zauswf ojonpoid [ap onsISaY | g reuonses opond [euosiod owro))
Ser10391ed | 's0sa130 A s0saI3ul SO| OwSIWISE H
opezijeul Zouowl =
pezeuld 5 T jod uororULIOJUL IeN[I] | ‘s030npoid So[ dp }J03S [P [ONU0D |
opezijeurj ¥ ZOUQWI[ | OWIUIW Y90S [P JeISI'] TeAd[] opand Teuosiod owo))
"$9IURI[D SO JesI] udwedrourd -
3 3 0
opezifeur,| € Zouowif SQJUAI[D JBISI'T A Teurwyd ‘rezijenjoe ‘1egoIde |
:SJUDIO SO 9P UQIOBULIOJUL
opezijeurj € Zoudwif SQJUAI[O AP UONSIN)
[ Jeuonsa3 opand [euosiad owo))
ope)sy | SeIOH |ope[[o.LIesd(q BAIR ], oLIENSN 3p BLIOISIH | (I
€ qurdg

9¢ e[qe L




erdoad ugroeioqe[q ‘vIoN

“Jeurwjo A rezijenoe ‘1e3oigde

:Ie)s1] gquowperprownd ‘sojonpoid

SOOH

ZJuduwIf SeOJRW JRUONSA) | SO[ 9P SBOJRW SB[ 9P UQIORULIOJUI

[ Jeuonsag o1amb [euosiad owo)

"BPRUSPIO BULIOJ AP

eponbsnq op pepIjIoe} B[ SAIUIO

opezijeur Zaudwif sojonpoxd | SO  Jepuriq ered ‘Iejsi ‘reurwifd

9p SeLI039)8d JeNSIFNY

‘reziremoe ‘re3aige :soyonpoid soj

op ser1039)ed Se[ Op UQIOBULIOJUI




erdoid ugrovioqe[q ‘vIoN

"BYOJJ ‘B1103918D

9/9/9| 9/9| 9| 9| opezieuy 9 zoudwif | ‘oyonpoid 1od reynsuo) ‘sojonpoid soj op owrruIw }903S o
OWIUIW YO0)S | [ SOIUAIJAI $2310dI SO[ JeZI[BNSIA o
S S| g G| S| opezieurq S Zoudui op sauodar Jerouan) ‘re1oudd opand [euosiod owo)
BIOUQIINJ “JeUuIwI[d ‘Iezijenjoe ‘Iedr))
S S| S G| S| opezieurg S Zouduif op sauodar 1eynsuo)) | :BIOUAIDIJO OP SI[QAIU SO[ UBNSINU o
BIOUDIOND anb soy10dar sof Jezijensia o
vy v | v | opezieurg ¥ Zauduwif 9p sap0das JeIdUAN) K 1e10u93 opand Jeuosiod owo))
0SQI3UI 9P [QAIU [ A
SBJUSA | SBJUDA OP pEpHUEd B[ JOO0UOD B Jep
an
€ €| €| opezipeurg € zouduwif op sapodarxeysiT | ered ‘sozed 1od seyusa op soyrodax =
3
SBJUDA | SO[ JBINSUOD ‘JeZI[BeNSIA ‘IBZI[EN)Or
€| €| opezieurg € ZouduiIf op sauodar Jeroudn) ‘IedId 0J9INb JOpLIOgE[0d OWO0))
s
op
ope)sy | BIOH | e[[o.LIesd( BIR ], OLIBNSN AP BLIOISIH ar
| | sk sk ek ek
R N L7 e S T B S e
1 1 1 1 1 1 1
RN T T TR
il iT|T |
o (= | = = | = =
¥ Jurds

LS e[qeL




Figura 17

Ventana principal de la web
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Parlantes Audifono Celular Gamer Componentes de PC Smart Home Consolas

Nota. elaboracion propia.




V. CONCLUSIONES

Segin los resultados obtenidos y analizados, se observa un alto nivel de
insatisfaccion por parte de los clientes con respecto al actual proceso comercial, por ello
se llegod a la conclusion que el realizar una propuesta de implementacion de un web e-
commerce B2C en la empresa AGO INVERSIONES S.R.L. —Chimbote; 2023, logra la
mejora del proceso comercial, el aporte de esta propuesta es que también representaria la
modernizacion tecnoldgica para la empresa, este cambio positivo permite a la empresa se

posicione como una entidad receptiva y comprometida en la mejora de sus servicios.

1. Se dio a conocer cudles son las insatisfacciones de los clientes respecto al
proceso comercial permitio reconocer la necesidad y de los muchos beneficios
que trae consigo, desde la automatizacion de actividades de las areas de venta,
almacén, estadistica e inventario, donde se toma un mejor seguimiento de las
preferencias de los clientes y la mejora en la experiencia de compra. Este
sistema agiliza el procesamiento de datos y la toma decisiones en un plazo
corto, como valor agregado la adaptacion de un negocio a un e-commerce

optimiza actividades con una vision mas enfocada a las necesidades del cliente.

2. El planteamiento de los requerimientos funcionales y no funcionales
analizando la problemadtica, permiti6 una mejor comprension de las
necesidades tanto de la empresa donde se tuvo un mejor planteamiento de las
funcionalidades requeridas y eficientes basados en objetivos planteados,
asimismo pensados en las necesidades de los clientes, como aporte se identifico
los requerimientos y permiti6 comprender a profundidad que es lo que la
empresa necesita y qué expectativas tiene los clientes, como consecuencia

contribuye a obtener soluciones mas eficientes y robustas.

3. El desarrollo de un web ecommerce B2C permitio la constante revision del
trabajo e ir identificando mejoras y los posibles riesgos en el desarrollo de los
procesos, se baso en las historias de usuario asegurando el cumplimiento del
impacto esperado en el usuario final, como aporte esta metodologia ofrece fases

iterativas, las cuales favorece a la deteccion temprana de mejoras, en proyectos

como el desarrollo de un ecommerce la metodologia va orientada al cliente. .




VI. RECOMENDACIONES

Segun lo propuesto para la propuesta de implementacion de un web e-commerce B2C en la
empresa AGO INVERSIONES S.R.L. — Chimbote; 2023, para mejorar el proceso

comercial:

1. Informar al area administrativa de la empresa acerca de los resultados obtenidos en la
investigacion con el propodsito de conocer a profundidad la insatisfaccion por parte de

los clientes, de por si dar a conocer al personal acerca de los beneficios de este cambio.

2. Capacitar al personal asignada al drea de ventas para asi brindar soporte técnico y

asesoramiento de uso acerca de la plataforma e-commerce.

3. Evaluar los beneficios que se presentaron en la investigacion, para asi considerar una
posible implementacion del e-commerce en la empresa, debido a que esta propuesta no
solo permitird que se automaticen los procesos en valiosas areas, se proporcionara datos

valiosos que permitiran entender las preferencias de sus clientes.

4. Difundir los beneficios del presente estudio con el proposito de hacer llegar a las
pequetias empresas la importancia de automatizar procesos y de emplear la tecnologia

para el impulso del mercado y a nivel geografico.
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7.2. Presupuesto y Financiamiento.
TITULO: Propuesta de implementacion de una web e-commerce B2C en la empresa
AGO INVERSIONES S.R.L. — Chimbote; 2023.
TESISTA: Jiménez Carranza Claudia Kristell.
1. RENUMERACIONES
1.1. Asesor 01 1400.00 1400.00

1.2. Estadistico 01 200.00 200.00
1,600.00 1,600.00

2. BIENES DE INVERSION
2.1. Impresora 01 600.00 600.00
600.00 600.00

3. BIENES DE CONSUMO

3.1. Papel bond A-4 01 20.00 20.00
3.2. Tinta para impresora 04 25.00 100.00
3.3.USB 01 25.00 25.00
3.4. Lapiceros 02 2.50 5.00
3.5. Lapices 02 2.50 5.00

155.00 155.00

4. SERVICIOS

4.1. Fotocopias 50 hojas 0.50 25.00
4.2. Anillados 3 10.00 30.00
4.2. Servicios de Internet 4 meses 85.00 340.00
4.3. Pasajes locales 200.00 200.00

595.00 595.00

TOTAL 2,950.00
Nota. Reglamento de investigacion V18 (Universidad Catolica Los Angeles de Chimbote, 2023
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ANEXOS

Anexo 01. Matriz de consistencia

FORMULACIO
N DEL OBJETIVOS | HIPOTESIS VARI;ABL MET(}];OLOG
PROBLEMA
Objetivo general | Hipotesis general Nivel:
Cuantitativo
Realizar la | La propuesta de
propuesta de | implementacion
implementacion de una web e- Tipo:
de una web e- | commerce B2C Descriptivo
;De qué manera | commerce B2Cen | en la empresa
la propuesta de | la empresa AGO | AGO s
Disetio:
implementacion | INVERSIONES | INVERSIONES '
. No experimental
de una web e-| S.R.L.- Chimbote; | S.R.L. -
de corte
commerce B2C | 2023, con el | Chimbote; 2023,
. o transversal
en la empresa | Proposito de | mejorara el Web E-
AGO lograr mejorar el | proceso commerce
INVERSIONES | proceso comercial. B2C Poblacion y
S.R.L. — | comercial. muestra:
) Hipotesis
Chimbote; 2023, 140y
) Objetivos especificas
logra mejorar el 45 personas
especificos
proceso 1. Identificar el
comercial? 1. Identificar el nivel de Técnica ©
nivel de satisfaccion mstrumento:
satisfaccion de los clientes Encuesta y
cuestionario

de los clientes

de la empresa
AGO
INVERSION

de la empresa
AGO
INVERSION
ES S.RL.




ES S.RL.
respecto  al
actual proceso
comercial
para dar a
conocer la
necesidad de
proponer una
web e-
commerce
B2C.
Determinar
los
requerimiento
s funcionales
y nos
funcionales en
base a la
problematica
para dar a
conocer las
necesidades
de la empresa
y de los
clientes.
Emplear la
metodologia
de desarrollo
Scrum para el

analisis y

respecto al
actual proceso
comercial
dara a conocer
la necesidad
de proponer
una web e-
commerce
b2c.
Determinar
los
requerimiento
s funcionales
y nos
funcionales en
base a la
problematica
dara a conocer
las
necesidades
de la empresa
y de los
clientes.
Emplear la
metodologia
de desarrollo
Scrum
permitira el
analisis y

disefio de los




disefio de los
procesos
donde va a ser
interactuado a
través de una
web e-
commerce

B2C.

procesos
donde va a ser
interactuado a
través de una
web e-
commerce

B2C.

Nota. Elaboracion propia.




Anexo 02. Instrumento de recoleccion de informacion

TITULO: Propuesta de implementacién de una WEB E-COMMERCE B2C en la empresa
AGO INVERSIONES S.R.L. — Chimbote; 2023.

AUTORA: Jiménez Carranza Claudia Kristell

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 informacion
para proporcionar es de caracter confidencial y reservado; y los resultados de esta seran

utilizados solo para efectos académicos y de investigacion cientifica.

INSTRUCCIONES:

A continuacion, se le presenta una lista de preguntas agrupadas por dimension, se solicita
que se responda, marcando una sola alternativa con un aspa (“X”) en el recuadro

correspondiente (SI o NO) seglin considere su alternativa, de acuerdo con el siguiente

ejemplo:
DIMENSION 1: Satisfaccion del actual proceso comercial
o
N PREGUNTA S| NO

I (Los canales de atencion al cliente considera que es de calidad?

2 : . : . .
(Se siente satisfecho con la informacion que la tienda
proporciona sobre un producto?

3 (Conoces la variedad de productos que ofrece la tienda?

4 (Esta satisfecho con el tiempo estimado durante el proceso de
compra en la tienda?

> (Cree que es eficiente el proceso de entrega?

6 (La tienda ofrece herramientas que le ayude a tomar decisiones
de compra mas faciles?




(La tienda ofrece diversas modalidades de pago que se adapten

a sus preferencias?

8 (Ha sentido que la comunicacion de ofertas y promociones en
la tienda este a su alcance?
? (La empresa mantiene comunicacion con usted después de
completar una compra o solicitar una cotizacion?
10 (Cree que la tienda aprovecha las tecnoldgicas para mejorar la
experiencia de compra?
DIMENSION 2: Necesidad de proponer la implementacion de un WEB E-
COMMERCE B2C
N° PREGUNTA SL | NO
1 (Le gustaria poder recibir asesoramiento sobre productos a
través de chat en linea?
b (Cree que la implementacion de una tienda virtual agilizara el
proceso de venta tradicional?
3 (Le gustaria tener la opcion de explorar un catdlogo mas
extenso de productos tecnoldgicos?
4 (Cree usted que seria beneficioso contar con una herramienta
de comparacion de precios de los productos?
5 (Cree que una tienda en linea ofreceria una mayor flexibilidad
en términos de horarios de compra?
6 (Le gustaria tener acceso a ofertas exclusivas y descuentos que
podrian ofrecerse la tienda?
7 (Cree que una tienda virtual podria proporcionar informacion
mas detallada sobre las caracteristicas de los productos?
8 (Considera que wuna tienda virtual podria ofrecer una
experiencia de compra mas personalizada?
9 (Cree que realizar comprar por internet le permitird ahorrar

tiempo?




10 (Le seria util poder realizar seguimiento de sus pedidos y

recibir actualizaciones de entrega?

Nota. Elaboracion propia




Anexo 03. Validez del instrumento

VALIDACION DEL INSTRUMENTO

Datos del Experto: ;.4$ Mc'('w /q&l 70 (7!0/9|2_ Vauu/o

Titulo Profesional: v vt 'oww ole Sistvends

Grado Académico: MG 5 st Oy “ecivolo il < e M ’ Y (g, on °
ANEXO 03 CUESTIONARIO

TITULO: Propuesta de implementacién de una web e-commerce B2C en la empresa AGO
INVERSIONES S.R.L. — Chimbote; 2023.

TESISTA: Jiménez Carranza Claudia Kyistell

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 informacion para
proporcionar es de caracter confidencial y reservado; y los resultados de esta serén utilizados solo

para efectos académicos y de investigacion cientifica.

INSTRUCCIONES:
A continuacién, se le presenta una lista de preguntas agrupadas por dimension, se solicita que se
responda, marcando una sola alternativa con un aspa (“X”) en el recuadro correspondiente (SI o

NO) segun considere su alternativa, de acuerdo con el siguiente ejemplo:

DIMENSION 1: Satisfaccion del actual proceso comercial

Ne PREGUNTA SI | NO | OBSERVACION

1 ,Los canales de atencion al cliente considera

que es de calidad?

2 (Se siente satisfecho con la informacion que

la tienda proporciona sobre un producto?

(Conoces la variedad de productos que ofrece

la tienda?

4 (Esta satisfecho con el tiempo estimado

durante el proceso de compra en la tienda?

5 (Cree que es eficiente el proceso de entrega?




(La tienda ofrece herramientas que le ayude a

tomar decisiones de compra mas faciles?

iLa tienda ofrece diversas modalidades de

pago que se adapten a sus preferencias?

(Ha sentido que la comunicacion de ofertas y

promociones en la tienda este a su alcance?

(La empresa mantiene comunicacion con
usted después de completar una compra o

solicitar una cotizacion?

{
(Cree que la tienda aprovecha las
tecnoldgicas para mejorar la experiencia de

compra?

DIMENSION 2: Necesidad de proponer la implementacién d

COMMERCE B2C

e un WEB E-

NO

PREGUNTA

SI

NO

OBSERVACION

iLe gustaria poder recibir asesoramiento

sobre productos a través de chat en linea?

¢Cree que la implementacion de una tienda
virtual agilizard el proceso de venta

tradicional?

(e gustaria tener la opcion de explorar un
catdlogo mas extenso de productos

tecnologicos?

(Cree usted que seria beneficioso contar con
una herramienta de comparacion de precios

de los productos?

(Cree que una tienda en linea ofreceria una
mayor flexibilidad en términos de horarios de

compra?

(e gustaria tener acceso a ofertas exclusivas

y descuentos que podrian ofrecerse la tienda?




(Cree que una tienda virtual podria
proporcionar informaciéon mas detallada

sobre las caracteristicas de los productos?

(Considera que una tienda virtual podria
ofrecer una experiencia de compra mas

personalizada?

9 ¢Cree que realizar comprar por internet le

permitira ahorrar tiempo?

(Le seria util poder realizar seguimiento de

0 sus pedidos y recibir actualizaciones de

entrega?

Aplicable (X) Aplicable después de corregir ( )

No aplicable ( )

Firma del experto:




VALIDACION DEL INSTRUMENTO

Datos del Experto: 7;9, /d/cu' /‘/QY(AOM %fotmcé M /é’r/ [gfdﬁéf’fﬁ
Titulo Profesional: jV’S ; q/c bY| s")éma 5
Grado Académico: (o /cg ' c(a/o

ANEXO 03 CUESTIONARIO

TITULO: Propuesta de implementacion de una web e-commerce B2C en la empresa AGO
INVERSIONES S.R.L. — Chimbote; 2023.

TESISTA: Jiménez Carranza Claudia Ifristell

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 para
proporcionar es de cardcter confidencial y reservado; y los resultados de esta seran utilizados solo

para efectos académicos y de investigacion cientifica.

INSTRUCCIONES:
A continuacién, se le presenta una lista de preguntas agrupadas por dimension, se solicita que se
responda, marcando una sola alternativa con un aspa (“X”) en el recuadro correspondiente (SI o

NO) segun considere su alternativa, de acuerdo con el siguiente ejemplo:

DIMENSION 1: Satisfaccién del actual proceso comercial

Ne° PREGUNTA SI | NO | OBSERVACION

1 ¢ Los canales de atencion al cliente considera

que es de calidad?

2 (Se siente satisfecho con la informacion que

la tienda proporciona sobre un producto?

(Conoces la variedad de productos que ofrece

3 .
la tienda?
4 (Esta satisfecho con el tiempo estimado
durante el proceso de compra en la tienda?
5 . Cree que es eficiente el proceso de entrega?
6 (Latienda ofrece herramientas que le ayude a

tomar decisiones de compra mas faciles?




¢La tienda ofrece diversas modalidades de

pago que se adapten a sus preferencias?

(Ha sentido que la comunicacion de ofertas y

promociones en la tienda este a su alcancg?

(La empresa mantiene comunicaciéon con
usted después de completar una compra o

solicitar una cotizacion?

10

(Cree que la tienda aprovecha las

tecnologicas para mejorar la experiencia de

1
compra?

DIMENSION 2: Necesidad de proponer la implementacion de un WEB E-

COMMERCE B2C

NO

PREGUNTA

SI

NO

OBSERVACION

(le gustaria poder recibir asesoramiento

sobre productos a través de chat en linea?

(Cree que la implementacién de una tienda
virtual agilizara el proceso de venta

tradicional?

;Le gustaria tener la opcion de explorar un
catdlogo mds extenso de productos

tecnoldgicos?

(Cree usted que seria beneficioso contar con
una herramienta de comparacion de precios

de los productos?

(Cree que una tienda en linea ofreceria una
mayor flexibilidad en términos de horarios de

compra?

e gustaria tener acceso a ofertas exclusivas

y descuentos que podrian ofrecerse la tienda?




(Cree que una tienda virtual podria
proporcionar informaciéon mas detallada

sobre las caracteristicas de los productos?

(Considera que una tienda virtual podria
ofrecer una experiencia de compra mds

personalizada?

9 ;Cree que realizar comprar por internet le

permitira ahorrar tiempo?

¢(Le seria util poder realizaJi seguimiento de

sus pedidos y recibir actualizaciones de

entrega?

Aplicable () Aplicable después de corregir ( ) No aplicable ()

Firma del experto: MW
CIP N* 216433




VALIDACION DEL INSTRUMENTO

Datos del Experto: MARTIN GUSTAVO SALCEDO QUINONES
Titulo Profesional: INGENIERO INFORMATICO Y DE SISTEMAS
Grado Académico: MAESTRO EN INGENIERIA DE SISTEMAS

ANEXO 03 CUESTIONARIO

TITULO: Propuesta de implementacion de una web e-commerce B2C en la empresa AGO
INVERSIONES S.R.L. — Chimbote; 2023.

TESISTA: Jiménez Carranza Claudia kristell

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 para
proporcionar es de carécter confidencial y reservado; y los resultados de esta seran utilizados solo

para efectos académicos y de investigacion cientifica.

INSTRUCCIONES:
A continuacién, se le presenta una lista de preguntas agrupadas por dimension, se solicita que se
responda, marcando una sola alternativa con un aspa (“X”) en el recuadro correspondiente (SI o

NO) segiin considere su alternativa, de acuerdo con el siguiente ejemplo:

DIMENSION 1: Satisfaccién del actual proceso comercial
N° PREGUNTA SI |NO | OBSERVACION

1 ;LLos canales de atencion al cliente considera

que es de calidad?
2 (Se siente satisfecho con la informacion que

la tienda proporciona sobre un producto?
5 (Conoces la variedad de productos que ofrece

la tienda?
4 (Esta satisfecho con el tiempo estimado

durante el proceso de compra en la tienda?
5 (Cree que es eficiente el proceso de entrega?




(Latienda ofrece herramientas que le ayude a

tomar decisiones de compra mas féciles?

;La tienda ofrece diversas modalidades de

pago que se adapten a sus preferencias? ,

(Ha sentido que la comunicacion de ofertas y

promociones en la tienda este a su alcance?

;La empresa mantiene comunicacién con
usted después de completar una compra o

solicitar una cotizacion?

10

[]
(Cree que la tienda aprovecha las
tecnologicas para mejorar la experiencia de

compra?

DIMENSION 2: Necesidad de proponer la implementacion d

COMMERCE B2C

e un WEB E-

NO

PREGUNTA

SI

NO

OBSERVACION

(Le gustaria poder recibir asesoramiento

sobre productos a través de chat en linea?

(Cree que la implementacion de una tienda
virtual agilizard el proceso de venta

tradicional?

(Le gustaria tener la opcion de explorar un
catdlogo mas extenso de productos

tecnolégicos?

(Cree usted que seria beneficioso contar con
una herramienta de comparacién de precios

de los productos?

(Cree que una tienda en linea ofreceria una
mayor flexibilidad en términos de horarios de

compra?

;e gustaria tener acceso a ofertas exclusivas

y descuentos que podrian ofrecerse la tienda?




(Cree que una tienda virtual podria
proporcionar informacion mas detallada

sobre las caracteristicas de los productos?

(Considera que una tienda virtual podria
ofrecer una experiencia de compra mas

personalizada?

9 ;Cree que realizar comprar por internet le

permitira ahorrar tiempo?

¢(Le seria util poder realizar seguimiento de
1

in sus pedidos y recibir actualizaciones de

entrega?

Aplicable (X)) Aplicable después de corregir ( ) No aplicable ()

Martin Salcedo fiones

"

Firma del experto:

R. CIP. 88711




Anexo 04. Confiabilidad del instrumento

Figura 19

Confiabilidad de Cronbach
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Anexo 05. Formato de Consentimiento Informado

PROTOCOLO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO PARA ENCUESTAS

(Ingenieria y Tecnologia)

La finalidad de este protocolo en Ingenieria y tecnologia es informarle sobre el proyecto de investigacion y
solicitarle su consentimiento. De aceptar, el investigador y usted se quedaran con una copia.

La presente investigacion se titula “Propuesta de implementacion de una web e-commerce B2C en la empresa AGO
INVERSIONES S.R.L. — Chimbote; 2023.” y es dirigido Jiménez Carranza Claudia Kristell, investigador de la
Universidad Catélica Los Angeles de Chimbote.

El propésito de la investigacion es “Proponer la implementacién de una web e-commerce B2C en la empresa AGO
INVERSIONES S.R.L. — Chimbote; 2023, con el propdsito de lograr mejorar el proceso comercial.

Para ello, se le invita a participar en una encuesta que le tomara 10 minutos de su tiempo. Su participacion en la
investigacion es completamente voluntaria y anénima. Usted puede decidir interrumpirla en cualquier momento,
sin que ello le genere ningln perjuicio. Si tuviera alguna inquietud y/o duda sobre la investigacion, puede

formularla cuando crea conveniente.

Al concluir la investigacion, usted sera informado de los resultados a través de su nimero de WhatsApp. Si desea,
también podra escribir al correo kriss.blossom.0619@gmail.com para recibir mas informacion. Asimismo, para
consultas sobre aspectos éticos, puede comunicarse con el Comité de Etica de la Investigacion de la universidad

Catolica los Angeles de Chimbote.
Si esta de acuerdo con los puntos anteriores, complete sus datos a continuacion:

Nombre:

Fecha:

Correo electronico:

Firma del participante:

Firma del investigador (o encargado de recoger informacion):




Anexo 06. Documento de aprobacion de institucion para la recoleccion de

informacion
ESCUELA PROFESIONAL DE INGENIERIA DE SISTEMAS
«Afio de la Unidad, la Paz y el Desarrollo»
Chimbote, 05 de octubre 2023
0| - - = |-
Seiior (a):

ING. FRANK ALMROTH ANGELES SANCHEZ
AGO INVERSIONES S.R.L.

Presente.-

Asunto: Presentacion y aceptacion para la ejecucion de proyecto de tesis.

Tengo el agrado de dirigirme a usted para saludarlo y al mismo tiempo permitame
presentarle al estudiante JIMENEZ CARRANZA CLAUDIA KRISTELL, con cédigo
0109171048, de la Carrera Profesional de Ingenieria de Sistemas; quién solicita su
autorizacion para ejecutar su proyecto de investigacion denominado “PROPUESTA DE
IMPLEMENTACION DE UNA WEB E-COMMERCE B2C EN LA EMPRESA AGO
INVERSIONES S.R.L. - CHIMBOTE; 2023”, durante el periodo del 05-10-2023 hasta el 28-
01-2024.

Agradeceré brinde su apoyo Yy facilidades a fin de ejecutar satisfactoriamente el
proyecto de investigacién, el mismo que beneficiara a la empresa y a los aprendizajes de

los estudiantes.

En espera de su amable atencion, quedo de usted.

Atentamente,
ccC
ARCH
.
-
Dr. Jorge Luis|Gutiérrez Gutiérez
OQINMECTOR OF LA ESCUELA PROFT SONAL OF OENE A OF MR TEMAS
ﬂ 2 O O l @ vaww.uladech.edu.pe/ Email: rectoradol@uladech.edu.pe / Telf: (043) 343444

Jr. Tumbes N° 247 - Centro Comercial y Financiera - Chimbote,



Anexo 07. Evidencias de ejecucion

Figura 20

Cuestionario elaborado en Google Forms.

PROPUESTA DE IMPLEMENTACION DE
UNA WEB E-COMMERCE B2C EN LA
EMPRESA AGO INVERSIONES S.R.L. -
CHIMBOTE; 2023.

PROTOCOLO DE PARA y

Tecnalogla)

La finalidad de et protocolo &n Inganicria y tacnaloga &2 Informarta scbea o prayecto da
¥ solcitarks su D& acsotar, ol ¥ usted 5

Quadarin con una copla.

La prasanta Investigacie 5 tituia PROPUESTA DE

MMPLEMENTACION DE UNA WEB E-COMMERCE E2C EN LA EMPRESA AGO INVERSIONES
SRL - CHIMBOTE; 2023 y és dirighdo par Jimenaz

& la Unvarsidad Catéiica Los Angelas ce Chimbota, pana majorar l Droceso comardial da
mencionada empreza.

Para lla, 581 Invta & participar N UNa GNCURSta QU 16 tomard 10 minutos e su HemEo.
su ania e voiuntaria y andeima. Ustad pusde
dacidir Intsrmempita an coalguiér momanta, sin qua Gllc I anera ringdn paruicio. SI
tuvra aiguna Inquictuc y/o duda SObIS 1a INVRSIgackSn, puSde formetars CUSnGo crea
coevaniants.

Al concir ia usted K Rados a través
9a 210017 3u . S| cesea, tambidn al
cormeo mascer 3u.08, Dara FciLir mayce Asimizmo, para

CORELINaE S0BAE S30ECTOR GHICOE, DUSCE Comuniaarss can el Comité da Etica de la
Investigacion da I universidad Catdlica los Angsics da Chimbats.

81 estd de awerdo con Ioa pUNtos aNtSNores, COMEIts 5us datos 8 continuacian:

lrtzava2302@gmall.com Cambiar cusnta &

DIMENSION 1: Satisfaccién del actual proceso comercial o sin titulo

1. ¢Los canales de atencién al clente considera que es de calidad?

Qs
O me

2. (Se siente satisfecho con la i i6n que la t iona sobre un
producto?

Qs
O wo

Nota. Elaboracion propia.

Figura 21

Comunicacion via Whatsapp

Albert Gonzalo

Nota. Elaboracion propia.




Figura 22
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Tabulacion de las respuestas obtenidas en el cuestionario de la primera d
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Figura 23
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Tabulacion de las respuestas obtenidas en el cuestionario de la segunda d

.7

lementacion de un WEB E-COMMERCE B2C
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Figura 24

Vista a la empresa AGO INVERSIONES S.R.L.

€51
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Nota. Elaboracion propia




