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INTRODUCCION

En la antigiedad se ha venido viendo el desarrollo tecnolégico cémo estuvo
impulsando el proceso de globalizacion de las comunicaciones, generando una
ola de comercio intencional y también ha generado que la mayoria de las
empresas busquen reducir sus costes y cambiar sus procesos a una economia
de menos costes y asi botaron distribuirse a diferentes paises emergentes,

quienes se optan por beneficiarse en sus ingresos y mas empleo.

Actualmente la empresa IVANO esté en un crecimiento exponencial, a cuanto, a
su produccion y la cantidad de trabajadores, este crecimiento genera saturacion
de productos en el almacén y por poca demanda de ventas en el canal
tradicional. Debido a esta razon, de la importancia de contar con la tecnologia
gue soporte el control de ventas que ahora es muy comun optar por ello, a razén

por la alta competencia.

Por razones detalladas el presente proyecto de investigacion pretende abrir un
canal de venta el cual serd una venta virtual, con un disefio de control de ventas
asi para incrementar el mercado, para cambiar la expectativa de procesos de
gestion de la empresa, también facilitando y llegando a mas clientes. También
facilitara a los clientes a registrarse, seleccionar su producto pagar en linea y
hacer un seguimiento de productos por correo electrénico o redes sociales, todo
esto con el objetivo de incrementar la venta. Esto beneficiara en gran escala a la
empresa, dandole un registro de clientes, historial de las ventas, reportes de
ventas y siempre mantener actualizad sus productos ayuda a una toma de

decisiones mejores.

Se ha recolectado informacién necesaria de diferentes medios, como fuentes
primarias y secundarias para su desarrollo del proyecto. Que en los siguientes

capitulos del proyecto se hara conocer la finalidad de este proyecto.
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CAPITULO I: DESCRIPCION DEL PROBLEMA

1.1.Descripcion de larealidad problematica

Internacional

De igual manera pasa con las empresas en el mundo, que estos cuentan con un
término llamado “Fuerza de venta”, que consiste que un grupo de vendedores
son enviados a velar a diferentes zonas de venta, y visitar a clientes especificos,
denominados “Puntos de Venta”, y pueden centrarse en los clientes o mercados
mayoristas, o los mercados minoristas. En todo ello el proceso conocido o comun
de registrar ventas es manualmente que cumplen las expectativas de la
empresa, y el tiempo de respuesta de estas es un poco alargado y no cumplen
con las expectativas del cliente, los cuales exigen que el proceso de venta sea
atendido lo mas antes posible. También en el mundo existen muchas Pymes que
experimentan los mismos problemas, el desconocimiento de las tecnologias y la

ola de venta electrdnico, por ende, pierden clientes y fracasan como empresa.

Nacional

ANDINA Agencia Peruana de Noticias (2019). Afirma que la transformacion
digital en Peru les esta exigiendo a un nivel muy elevada a las organizaciones,
tanto micro a macroempresas, a ver otras lineas de negocio, nuevos modelos de
captar a clientes en gran escala que les ayude a generar ingresos, que no sea

solo adquirir nuevas plataformas virtuales como el paso uno. (Noticias, 2019)

Segun la cita mencionado se puede afirmar que en el Perd hay empresas
pequefias y grandes Pymes, por el desconocimiento de la tecnologia estan
perdiendo clientes y generan baja venta y por ello hasta deciden no pasar al acta
de formalidad.
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Local

La empresa IVANO es una pequefia empresa de rubro de produccion y ventas
de zapatillas esta ubicado en Ate Vitarte, producen zapatillas urbanas para
jovenes (damas y caballeros), actualmente cuenta con 35 colaboradores. Como
duefio de la empresa Sr. Sergio Orencio Chavez quien administra la empresa
junto a sus dos hermanos. A paso de los tiempos la empresa ha venido creciendo
desde la cantidad de sus trabajadores, la cantidad de produccion y expansion de
sus ventas fisicos en diferentes lugares de Lima, una de ellas esté ubicado por
el centro de lima en la Galeria “El Zapaton”. Estan enfocados en sus ventas
tradicionales y distribuciones directas a sus tiendas fisicas, todo esto ha venido
afectando en el control y manejo de sus operaciones, ya que actualmente no
cuentan con ningun sistema que les pueda facilitar en las ventas, se conoce que
cada empresa tiene diferentes politicas en cuanto a planificacion y organizacion
de sus procesos, pero esto no exime la busqueda de una buena mejora en su

control de ventas.

Actualmente la empresa se presenta con grandes problemas siendo una de ellas
la saturacion de productos en el almacén, ademas en algunas temporadas del

ano se reduce la demanda de la venta.

Segun una entrevista con el duefio de la empresa Sergio Orencio
menciona que “La venta de sus productos tiene baja demanda dos veces al afio
los meses de enero y Julio”, se desconoce de la existencia de los productos
terminados en almacén, asi mismo la cantidad de stock en cada punto de venta
y esto ocurre en cada mes y afio, causando una deficiencia en la empresa. Todo
esto es generada por el hecho de que la empresa solamente vende directamente
a los clientes en sus tiendas fisicos también llamado (canal tradicional), también
cuentan con una venta por redes sociales que esta a cargo por terceros, esto
genera un desgaste de tiempo en procesar los pedidos de los clientes generando
una demora en entrega de productos. Ademas, no cuentan con canal directo a

mayoristas por ende tienen baja demanda de ventas.

En este contexto, el presente estudio consta evaluar la influencia del disefio de

un sistema de control de ventas para incrementar mercado de la empresa IVANO
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teniendo en cuenta el permiso de la empresa para la obtencion de datos. Se
centrara en focalizacion de un sistema de control de ventas con venta virtual.
También cuantificard el costo, tiempo de ejecucion y eficacia de disefio

terminado del sistema de control de ventas.

1.1.1 Planteamiento de problema
1.1.1.1 Problema general
¢,De qué manera el disefio de sistema de control de ventas de
zapatillas influye en el incremento del mercado en la empresa
lvano?
1.1.1.2 Problemas especificos
— ¢En qué medida la tecnologia influye en el incremento
del mercado en la empresa Ivano?
— ¢De qué manera el proceso de venta virtual influye el
incremento del mercado en la empresa Ivano?
— ¢En qué medida el canal tradicional influye en el

incremento del mercado en la empresa Ivano?

1.2.Objetivos del proyecto

1.2.1.0bjetivo general

Evaluar en qué medida el disefio de sistema de control de ventas de zapatillas

incrementa el mercado de la empresa IVANO.

1.2.2.0bjetivos especificos

- Determinar si la tecnologia en el control de ventas incrementa el mercado
de la empresa IVANO.

- Determinar si el proceso de venta virtual de zapatillas incrementa el

mercado de la empresa IVANO.
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- Determinar si el canal tradicional de las ventas influye significativamente

en el incremento del mercado de la empresa IVANO.

1.3.Justificacion del proyecto

El trabajo se desarrollard en la empresa Ivano Ate Vitarte Lima-Peru, durante los
meses del desarrollo del curso 2019-II, a quien se aplicd una entrevista al duefio
de la empresa Sergio Orencio Chéavez, registrando informacién sobre la
problemética de la empresa, cantidad de ingresos de sus ventas, cantidad de
produccion de zapatillas a dia, estado de sus tiendas fisicas y clientes
frecuentes. Para la determinacion del proyecto primeramente se ha consultado
a la empresa la disponibilidad de brindar la informacion asi también el apoyo con
los recursos necesarios para la investigacion. De esa manera se sabra el

correcto uso y aplicacion de la tecnologia.

El presente estudio tiene mayor importancia debido a que hace énfasis a tres

aspectos importantes para la empresa,; el factor tecnoldgico, social y econémico.
Tecnoldgico

(Huaman Vargas & Huayanca Quispe, 2017), cita a Montoya, mencionan
que, en la ultima década de los negocios, ha ocurrido una ola de grandes
cambios y adquisidores de nuevas tecnologias, debido a un fuerte impacto de
desarrollo de las TICS, y las necesidades de las empresas es siempre
actualizarse y modernizar sus procesos de operacion para conseguir competitivo
contra las empresas de su competencia. Es asi en todos los sectores, las
empresas estan obligadas a mejorar su desempefio para mantenerse de pie en

el mercado incrementado su participacion.

Tal como menciona el autor, el desarrollo tecnoldgico es cada vez mas influyente
en los negocios y por ende las empresas deben estar a la vanguardia para
mejorar su competitividad. Por su parte, la empresa IVANO debe adaptarse a
estos cambios ya que la clave podria estar en ello; de no ser asi, podria seguir

decrementando su participacion en el mercado y posiblemente fracasar.
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Ademas, la obtencion de un sistema de control de ventas les ayudara en gran

manera a reducir los costos y el tiempo que requiere un proceso de ventas.

La empresa IVANO, al migrar del canal tradicional de ventas a las nuevas
tecnologias y herramientas disponibles hoy en dia, podra disponer de un sistema

para controlar y agilizar sus ventas, y por ende aumentar el mercado.
Social (RSE)

Por otra parte, Nahuirima (2016) afirma que las empresas de hoy en dia
estan en constante competencia en ganar mayor cantidad de clientes, ya que sin
los clientes las empresas no existirian. Las empresas estan en constante
preocupacion por su calidad de producto asi también de la misma manera por el

servicio ofrecido hacia los clientes, para mantenerlos fidelizados.

El factor social es de mucha importancia para el crecimiento de las empresas,
ya que todo lo que brindan, sea producto o servicio va dirigido a las personas y
esto se enfoca en dos tipos de clientes: clientes recurrentes y clientes
potenciales. Debajo de estas dos perspectivas, el implementar un sistema de
control de ventas, el cliente tendré la facilidad de elegir su producto y asi acceder
a una gran variedad de productos, asi mismo el sistema contabiliza la cantidad
de compra de los productos por cada cliente, para luego fidelizar a sus clientes,
ya que mayormente son los millennials quienes compran online, puesto que ellos

no les gusta gastar su tiempo en salir de sus casas.

En la siguiente investigacién se dard mucha importancia a los clientes y asi
mismo a todo el personal involucrado con la empresa, ya que el disefio de
sistema planeado le facilitard& de gran medida a los clientes y toda la

organizacion.
Econdmico

Sabiendo que la investigacion incrementara la competitividad de la empresa y
también las utilidades, entonces se puede afirmar que beneficiard en gran
medida a la empresa, ya que podran generar ingresos desde el nuevo canal de
ventas, con lo cual la empresa no perdera las ventas en ninguna temporada del
afo y seguira produciendo masivamente sus productos y generando grandes

ingresos.
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1.4.Limitaciones
1.4.1 Limitaciéon geografica
La empresa IVANO esta ubicado en el distrito de Ate Lima Perq, en
una zona recurrente y cerca de un parque conocido del lugar.
1.4.2 Limitacién temporal
Durante el ciclo 2019-2 se realizara el siguiente trabajo que consta por

4 meses, contando desde 20 agosto al 15 de diciembre.

1.5.Viabilidad
El proyecto contara con la disponibilidad y acceso de informacion requerida
a la empresa IVANO, ejemplo: recopilacion de datos a través de entrevistas
con el duefio de la empresa asi mismo se hara encuestas a los clientes
frecuentes para conocer sus opiniones sobre el problema actual. contando
con la ayuda del duefio de la empresa, para realizar la investigacion e
implementar el proyecto propuesto, accediendo con el permiso total de la

empresa.
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CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes

2.1.1Internacional

(Parra Becerra & Ramirez Prada, 2018), realizaron la tesis titulada Disefio,
desarrollo e implementacion de software de escritorio y aplicativo moévil para la
administracion y gestion de venta y preventa de la DISTRIBUIDORA BUITRAGO,
de la Universidad Piloto de Colombia Seccional Alto Magdalena, propusieron
como objetivo Desarrollar e implementar un Software de escritorio y aplicativo
movil, para reducir costos y los procesos de gestion y el control de venta y
preventa de la DISTRIBUIDORA BUITRAGO.

Metodolégicamente tiene un enfoque descriptivo de tipo aplicado que proponen
de una investigacion teérico-practica, que busca convertir el conocimiento tedrico
en lo que es partico y util para el desarrollo de softwares. Con los conocimientos
ya adquiridos durante toda la formacion de la carrera y los requerimientos
obtenidos por parte de la Distribuidora, pudieron aplicar para crear un sistema o
software que aportaron una solucién a una problemaética, creando asi desarrollo
social y empresarial. También pudieron aplicar la metodologia de creacion de un
software con todas las fases corporadas (Analisis, Disefio, Codificacion y
Pruebas), contando con las herramientas necesarias como: NetBeans, Java,
Android Estudio, STARUMI, Visio, XAMPP,MySQL, PhpMyAdmin, Db4free y
GANTT. Finalmente utilizaron las herramientas como: computador portatil,

celular inteligente con SO Android 5.5 y acceso a internet.
Como resultados obtenidos tuvieron los siguientes:jut

— La sistematizacion de los procesos de la distribuidora Buitrago (stock de
productos, reportes, ventas y preventas) mejoraron el funcionamiento de
la empresa, se ejecutaron en un menor tiempo y organizadamente, toda
la informacion contiene unos parametros de seguridad, y el administrador
Igré un control sobre cada uno de los procesos y procedimientos.

— Se minimizaron la perdida de informacion sobre las ventas y preventas.

— Se lograron llevar un minimo control de las ventas y preventas.

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

(Jones, Motta, & Alderete, 2015), desarrollaron una investigacion titulada Gestion
estratégica de tecnologias de informacién y comunicacion y adopcion del
comercio electronico en MiPymes de Cordoba, Argentina que formo parte de la
investigacion de la Universidad Nacional de Cérdoba, el objetivo principal fue
“analizar las relaciones causales entre los factores organizacionales y del
entorno, las estrategias y control de gestion de TIC y el nivel de adopcion de

comercio electronico en las MiPymes comerciales y de servicios de Cérdoba”.

Metodolégicamente tiene un enfoque descriptivo que consiste en aplicar
encuestas a 139 Pymes de Cérdoba (Argentina), la cual retiine informacion sobre
caracteristicas de la organizacién en relacion con el tamafio, y el nivel de TICS
adquiridas y una buena gestibn en sus procesos, el afio de antigledad,
beneficios adquiridos de la TICS y el comercio. Por ende, se recolectan
informacion sobre los factores importantes de la competitividad en el mercado y
la aceptacion en el nivel de e-readiness del entorno (IERe).

También se aplico modelos estadisticos aleatorias que estiman el efecto y sus
relaciones que tiene los multivariables y se realzaron a través de ecuaciones

estructurales (SEM) propuesto por Joreskog, 1973.

Los resultados que obtuvo la investigacibn ha mostrado que la variable
mediadora influye de gran medida en la adquisiciébn del comercio electrénico
(ACE), por lo tanto, podemos decir que las nuevas estrategias de un sistema de
gestion de y control de TICS si permite a dar una mejora el nivel de adquisicion
de del comercio electronico, entonces el desempefio organizacional y el nivel de

amplitud digital de la empresa influye a nivel d directa y directa en la ACE.

La investigacion concluye que segun “los resultados obtenidos se tienden a
confirmar que las Mipymes comerciales y de servicios tienen interés de adoptar
el comercio electrénico, la madurez en el uso de las TIC y la existencia de
estrategias de TIC alineadas a los objetivos organizacionales influyen
favorablemente en la adopcién del comercio electrénico, y por lo tanto en el

desempeiio organizacional”.

(Figueroa Gonzales, 2015), realizé una investigacion titulada Rentabilidad y uso

de comercio electrdonico en las micro, pequefas y medianas empresas del sector
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comercial, que forma parte de la investigacion de la Universidad Juarez del
Estado de Durango-México, el objetivo fue “analizar y determinar la relacion del
uso de comercio electronico en la rentabilidad de las pymes del sector comercial

de Durango capital’”.

En cuanto a la metodologia empleada es de tipo descriptiva al emplear
cuestionarios para la acogida de informacion general de la organizacion,
estrategias competitivas, gestion de recursos humanos e innovacion tecnoldgica,
siendo el total 184 empresas estudiadas. Por otra parte, desarrolla un enfoque
cuantitativo a través del uso de medicion numérica para el andlisis de datos de
la variable rentabilidad y esta da conocimiento a evaluar en las empresas, las

ganancias con respecto a las ventas realizadas.

Dado que los resultados adquiridos de este trabajo demuestran que la relacién
con la influencia de uso de comercio electrénico y la rentabilidad de los sectores
de empresas pymes del sector comercial del Capital de Durango es positiva, ya
que las empresas cuentan con numero de porcentaje de rentabilidad en relacién
a los que no cuentan con comercio electronico y se ve reflejado en los siguientes

aspectos:

- Gracias al comercio electrénico las empresas puedan crear ventajas
competitivas, ya que pueden acceder a huevos mercados, puesto que el
comercio electrénico brinda la posibilidad de que las empresas puedan
competir en mercados, todo gracias a mayor facilidad y rapidez de
interactuar con los clientes potenciales entre diferentes paises.

- Gracias a los nuevos servicios desarrollados las empresas puedan
ampliar su posicionamiento, ganando una cantidad de numero d clientes
, creando fuentes de estrategias que le brinda fidelizacion, esto gracias a
un modelo de cliente entre el negocio (C2B), que le facilita al cliente a
interactuar y dar poder de negociacién con el mismo.

- También podemos incluir el e-commerce ya que es mucho mas facil
interactuar el negocio en internet brindando disefios agradables y
modules que facilitan a una mejor comunicacion con el cliente, brindar

promociones, actualizaciones y sugerencias.
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Podemos decir que gracias a las TICS se puede generar nuevos Servicios,
negocios y productos que llevan a una productividad y conllevan aun

crecimiento de las empresas.

2.1.2Nacional

(Huaman Vargas & Huayanca Quispe, 2017), realiz6é la tesis titulada
Desarrollo e implementacion de un sistema de informacion para mejorar
los procesos de compras y ventas en la empresa HUMAJU, Para optar el
titulo profesional de Ingeniero de sistemas de la facultad de Ingenieria y
arquitectura de la Universidad Autbnoma del Peru, propuso como objetivo
“Desarrollar e implementar un Sistema de Informacién, con la metodologia
Proceso Unificado Agil (AUP) para mejorar los procesos de Compras y
Ventas en la empresa Humaju”.

Metodolégicamente tiene un enfoque preexperimental que consta de
disefio de un grupo con medicion antes y después. Se trata de la
aplicacion de forma intencional de un grupo de personas que hacen
compras y ventas en la empresa Humaju, se aplicé un estimulo de
sistemas de informacién, luego se aplicé una prueba a los indicadores de
la variable dependiente. También se aplicé a otro segundo grupo las
mismas pruebas, pero al quienes no se aplicé de forma estimulo y se
espera que los valores sean mejores. Las dos pruebas esta representada
estadisticamente, tanto en ausencia y presencia de sistemas de
informacion.

Como instrumento de la investigacion se utilizé encuestas (cuestionario)
a una muestra de 30 a la empresa Humaju, como también el método de
observacion: computadora, impresiones, libreta de apuntes y fotocopias.
Como resultado obtuvieron que la metodologia agil AUP proporciona un
buen resultado, ya que estos son mas flexibles ante los cambios
inesperados. Esta herramienta también ayuda a las empresas a dar un
control y optimizacion del tiempo en cuanto a los procesos de compra y

venta y asi mismo les ayuda a una buena toma de decisiones.

(Aliaga Castro & Flores Acuiia, 2017), realizaron su tesis titulada

Influencia del e-commerce en el desempefio de las pymes del sector textil
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peruano en el emporio comercial de gamarra, Para optar Titulo
Profesional de Licenciado en International Business de la Facultad de
Ciencias Empresariales de la Universidad San Ignacio de Loyola — Perq,
plasm6é como objetivo “Analizar la influencia del E-commerce en el
desempeiio de las MYPES en el emporio comercial de Gamarra - Sector
Textil al 2016”.

Metodolégicamente sustuvo un enfoque descriptivo-cuantitativo ya que se
explica un problema que viene ocurriendo en sector Mypes de Gamairra,
que también es de tipo descriptivo correlacional, ya que se tomo en cuenta
la influencia del comercio electrénico sobre los Mypes.

Disefio de la investigacion fue no experimental ya que no fue modificado
el variable independiente y se sobre un contexto natural y real. Fue un
disefio transeccional porque la recoleccion de datos fue en un solo
momento. Para recoleccion de informacion se tom6 una muestra de 194
Mypes del sector comercial Gamarra para aplicar las pruebas de encuesta
con un margen de error de 7%.

Como resultados obtenidos de este estudio es que se puede decir que E-
commerce si afecta el desempefio de las Mypes del sector comercial.
También, se confirma que la actividad del comercio electrénico no influye
en la reputacion de marca ni la imagen mucho menos la participacion de
los clientes de las Mype. Por consiguiente, se indica que el factor
organizacional del E-commerce no influye de la marca tampoco las
actitudes de los clientes a la marca. Pero, si afecta a la participacion de

los clientes hacia el sector textil.

(Guerreros Palomino, Pasapera Del 4guila, Joaquin Torbisco, & del Pilar
Gil Diaz, 2018), realizaron la tesis titulada Plan de negocio para
determinar la viabilidad de un aplicativo movil que controle el material
publicitario en los puntos de venta, para optar el grado de Maestro de
Marketing de la Universidad de esan Peru, propusieron como objetivo
“‘Determinar la viabilidad del plan de negocio para el lanzamiento de un
aplicativo web y mévil que controle la gestién del material P.O.P (Punto
de Compra) en los puntos de venta del canal tradicional orientado a

empresas de consumo masivo y outsourcing”.
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Metodolégicamente tuvo un enfoque exploratorio cualitativa, ya que el
estudio consté definir el problema con mayor profundidad, ya que no
existe datos suficientes al estudio, por el cual se pretende definir la
viabilidad de desarrollo de aplicativo movil y web en cada punto de venta
del canal tradicional. Se obtuvo informacion de fuentes secundarias y
primarias, intermediarios y dirigentes que ayudaron a reculectar la
informacion mas relevante para su estudio, como herramientas de fuentes
secundarias se tiene: Para una amplia investigacion se ha podido recoger
informaciones provenientes de revistas electronicos, articulos de
periodicos, informes y estudios sobre el sector de las Apps moviles en
trade marketing. Herramientas para fuentes primarias son estudios
realizados en campo, con los cuales se debe tener en claro los objetivos
de la investigacion con fine a recolectar informacién de primera fuente,
como las entrevistas con expertos. Como es un negocio B2B se ha
buscado el hallazgo relevante en profundizar y comprender las
circunstancias del entorno, se identifico a 20 expertos para la entrevista
en la industria en la gestién de un punto de venta.

Se lleg6 a resultados, que el estudio sobre la viabilidad de una aplicacion
que es capaz que controle la gestion de material P.O.P se enfoca al
consumo masivo en el canal tradicional, debido a que el 64.1% del gasto
de los hogares es redirigido al canal tradicional y los productos de mayor
consumo, con un presupuesto importante en las inversiones hechas por

las empresas mas grandes.
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2.2. Bases tedricas

2.2.1Cienciay Tecnologia. —

(Albornoz, 2015), explica la ciencia y tecnologia, hoy en dia es muy
reconocida por una mayor cantidad de empresas y es mas intenso que en
tiempos historicos, dado que esto tiene un factor importante en la parte de
transformacién econdémicay social y por la misma razon se hace entender
que los gobiernos deben invertir en ciencia y tecnologia que es una
conviccion hoy en dia, que no sea validado cuyo paises industrializados
sino por todo el pais en proceso de desarrollo, hablar de ciencia y
tecnologia también abarca en conjunto de objetivos e instrumentos que
sea aplicada en todo el pais cualquiera que sea su nivel de desarrollo,
gue promuevan grandes conocimientos para su logro de objetivos.

La ciencia y tecnologia también esta constituido por decisiones
estratégicas como:

Capacidad cientifica y tecnoldgica, quiere decir fortalecer y gestionar
las capacidades para incorporar a las actividades productivas.

La innovacién, consiste en el proceso cual conduce a mejorar la
competitividad de las empresas mediante las nuevas tecnologias.
Oportunidades, La tecnologia también ayuda a detectar las nuevas
oportunidades asi para que puedan ser aprovechadas en funcion a sus
capacidades.

Riesgos, Es de mucha importancia también analizar los riesgos en el

desarrollo de ciencia y tecnologia.

Algunos ejemplos de la tecnologia se pueden describir:

Los tablets con una potencia similar a la computadora que realiza los
trabajos de ella y son portétiles, livianos y que opta el mérito de la
tecnologia. Hoy en dia también se puede apreciar los avances
tecnoldgicos en la creacion masiva de los robots para automatizar alguna
tarea de la persona, o una clonaciéon de ADN del animal.

La tecnologia es un tema muy amplio que viene incorporado en muchos
partes llamados ramas, cual en el presente proyecto tocaré la tecnologia

aplicada en el disefio de sistemas de control de ventas.
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La tecnologia en disefio de sistemas de ventas en las empresas va mas
alld de un simple concepto, desde las aplicaciones de requerimientos
necesarios para su desarrollo de este, porque cada dia se ve nuevos
disefios en paginas web, aplicaciones moviles el cual facilita la vida de las
personas, en ellas se puede interactuar de muchas formas desde una
simple informacién hasta compra de algun articulo o producto con tan solo

un clic.

2.2.1.1 Sistemade informacion

Segun Huaman Vargas & Huayanca Quispe (2017), explican
gue es un conjunto de componentes que interrelacionan entre
si para logro de un objetivo especifico. Esto debido a que existe
una variedad de sistemas, estos conforman en: moédulos de
transformacién, modulos de salida, entrada y un mecanismo de
control de objetivos.

Cada uno de estos elementos conllevan diferentes tareas

dentro de su proceso, asi para lograr un solo objetivo.

Partes de un sistema de informacion:

Software. Es el parte légico compuesto por aplicaciones y
datos partidos desde el hardware.

Hardware. Es el parte fisico compuesto por dispositivos
electrénicos que realizan diferentes tareas acerca el manejo de
informacion.

Informacion descriptiva. Son manuales y formularios que
ayuda en el proceso de soporte y el uso del sistema.
Personal. Son los individuos que interactian con los equipos y

el sistema, como también el desarrollador de estos sistemas.
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Objetivos

l
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de control

Entradas | Transformacion p————— Salidas

Figura 1: Modelo de sistemas.

Fuente: Fernandez, 2006

2.2.1.1.1 TIC Tecnologias de informacion y Comunicacion
Los TIC cuentan con recursos y herramientas que son
utilizados para administrar y procesas informacion y se puede
decir que en la actualidad esta tomando un papel importante
en el mundo y son usados en muchas actividades, estos
conforman varios sectores como: la robdtica, la educacion,
administracion publica, empresas, salud.

2.2.1.1.2 Beneficio dela TIC a las empresas

Entre los beneficios de las TIC's se puede encontrar, el uso de
las redes sociales, el e-commerce a través de una pagina web
o aplicacién, que sea visible de esa manera promocionar sus
productos y diferenciarse de sus competidores de esa manera
logrando tener participacion en la sociedad, las TIC’s también
agilizan los procesos administrativos automatizando solo con

ayuda de internet.

También aporta grandes cantidades de beneficio en aplicar
formas de trabajo, tales como: tienda virtual, compras en web,
teletrabajo. Favoreciendo de una manera significativamente el
ambiente de trabajo y mayor productividad y beneficio hacia las

empresas.
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2.2.1.1.3 Aplicacion web
Ipanaque, (2017) Cita a Scoane, Quien explica como

un programa encargado y diseflado para interactuar y
ejecutarse en un interfaz dentro de un navegador web. Esto
es conformado por tres capas y se basa en una arquitectura
cliente-servidor.
La primera capa: Es ejecuta en el ordenador del usuario, se
encarga de la representacion y obtencién de datos, la
generacion de informes, graficos, etc.
La segunda capa: Se ejecuta en el servidor web del negocio,
este servidor, ademas de preparar el entorno, se encarga del
procesamiento de los datos, se le conoce como
middleware.
La tercera capa: Se ejecuta en la base de datos de la
empresa. El servidor se encarga de procesar las consultas,
luego devuelve los datos solicitados. Cuenta con los médulos

para crear y gestionar las bases de datos y los usuarios.

Vista de
la aplicacion

Vista de

la aplicacion Motor

Vista de
la aplicacion

Figura 2: Estructura de aplicacion web en tres capas.

Fuente: Silvianes et al. (2010)

2.2.1.1.4 Servidor de aplicacion web
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Ipanaque, (2017) citando a Coronel, Morris y Piter, explican
como una aplicacion de middleware que se extiende diversas
funcionalidades de los servidores web logrando la
conectividad de diversos servicios, a nivel de base de datos,
controles de busqueda y sistema de escritorio. También
proporciona un tiempo adecuado para la ejecucion

aplicaciones web.

2.2.1.1.5 Estructura de un sitio web
Ipanque, (2017) citando a Martinez y Rojas, clasifican en los
siguientes:

- Estructurajerarquica: Llamado también estructura de arbol, en la
que la raiz es la pagina principal y se puede acceder a diferentes
funciones. Permite al usuario saber en qué parte del sitio web se
encuentra.

- Estructura secuencial: Esto es mas simple de sitio web. Es mas
facil navegar como si fuera un libro. Ejemplo la mayoria de los sitios
web de prensa online.

- Estructura en red: Ofrece mayor libertad al usuario para navegar.

2.2.2Diagramas de UML
Segun Valles, (2017) Un diagrama UML es mucho mas que un
simple diagrama ya que estos estan compuestos por una diversidad de
gréaficos que se adaptan facilmente para crear diagramas, también existen
multiples reglas para una combinacion perfecta de los elementos. El
modelo UML en general describe lo que el sistema va a realizary el como
se implementara este. (Valles Jicaro, 2017)

2.2.2.1 Diagrama de casos de uso
Segun Valles, (2017) Explica que el diagrama de caso de uso son
los que interactuan y se relacionan un sistema con un interfaz del usuario.

Su funcién principal es crear un sistema basado en lenguaje entendido
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por todos y se convierte en un importante diagrama, asi permite en gran
escala a los desarrolladores obtener requerimientos con mas exactitud
desde punto de usuario.

2.2.2.2 Diagrama de clases

Segun Valles, (2017) Es un esquema grafico facil de interpretar e
identificar cada una de sus acciones, es aqui donde los objetos y las
clases se interactia en un escenario del sistema. Estos diagramas son
Gtiles para lograr un disefio de un sistema para ser desarrollado en un

lenguaje orientado a objetos.

El diagrama de clases esta conformado por siguientes elementos:
Clases, se encarga de capsular la informacién

Notaciéon de cardinalidades, es el indicador del nivel de dependencia.
Relacion entre clases, estd compuesta de asociacién, generalizacion y
agregacion de informacion en la clase. (Gonzales, Analisis y disefio de un
sistema e-comerce para la gestion de ventas: caso empresa world of
cakes, 2016)

\
|
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Figura 3: Diagrama de clases.

Fuente: Fowler, M., & Scott, K. (1999)

2.2.3Requerimientos
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Segun Departamento de Ciencias de la Computacion e I.A, (), son
servicios que, de ofrecer un sistema, propiedades determinadas de forma
concreta que se deben cumplirse.

Estos requerimientos sirven para identificar como respondera la maquina
o el software que se desarrollara, tienen que cumplir las expectativas
sobre el disefiador del interfaz, es el qué debe hacer el software en cada
accion, tanto los requerimientos no funcionales son las interacciones el

como es la maquina.

Existen 2 tipos de requerimientos:

a) Requerimientos funcionales
Presenta todo lo qué debe hacer un sistema, la naturaleza de su
funcionamiento.

b) Requerimientos no funcionales
Presenta de como debe ser el sistema, rendimiento, disefio de interfaces

y su proceso de desarrollo.

2.2.4Nivel de innovacion

(Pérez Tornero, 2016), La innovacién es aquello cambio que consiste en
atrapar el futuro también tiene responder las exigencias del presente y

aportar solucién a un problema real.

Hoy en dia la innovacion tecnologica si esta dando en una medida muy
elevada, rompiendo paradigmas tradicionales, entre ellos se tiene las
nuevas smartphone, software, vehiculos inteligentes y entre otros. Todo
esto a un nivel muy acelerado que les obliga a las empresas grandes y
chicos (mypes) a optar las nuevas tecnologias, porque sin ello las

empresas se van a la quiebra hoy en dia.

2.2.5Bases de datos
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Segun Gomez, (2007) Menciona que un base de datos esta
compuesto con una cantidad de conjuntos de informacién que son
provenientes de un solo contexto, y son guardado para su uso posterior.
También se puede decir que es unas colecciones de cierta cantidad de
datos estructurados relacionados y con restricciones. Siempre los datos
deben ser independientes y su descripcion y su definicion deben ser

Gnicas y mantener en un estado que se asemejen junto a los mismos.

Segun Campos, casillas, costal, Gibert, Martin y Pérez (2005)
Hacen diferencia de ficheros con BD. (postgrado, 2005)
Los ficheros tradicionales y las BD
Diferencias entre ficheros tradicionales y las BD:
1) Entidades tipos:
Ficheros: entidad tipo.
BD: varias entidades tipo.
2) Interrelaciones:
Ficheros: no interrelaciona ficheros.
BD: interrelacionar entidades.
3) Redundancias
Ficheros: se crean ficheros.
BD: trabajan con la mismo BD y la integracion de los datos
es basica.
4) Usuarios
Ficheros: un usuario o una aplicacion.

BD: es compartida por muchos.

2.2.6Sistema de ventas
Un sistema de ventas es conformado por software y hardware, cuenta con
finalidad de agilizar los procesos de venta, esta compuesto por conjunto

procesos de almacenamiento y operacion, que facilita a la empresa en
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una buena administracion sus procesos y el tiempo, implementar este
sistema agilizara el proceso de venta. Otra definicibn podemos decir que
es una aplicacion que sirve para controlar las ventas y su gestion de
misma, también incluye registro de clientes y reportes para cada toma de
decisiones.

Ipanaque, (2017) citando a Escudero, Que define como distintas formas
de realizar la venta; incluyendo desde la parte de presentacion de

productos y hasta la venta online. Esto se clasifica en lo siguiente:

Ipanaque, (2017) citando a Lopez y Lobato, Definen la venta en varias

partes.
DIRECTA INDIRECTA
INTERNA EXTERNA INTERNA EXTERNA
« Tienda tradicional « Visita a industrias » Autoservicio * Autoventa
« Mercado popular  Visita a tiendas » Supermercado » Expendedores
« Ferias-exposiciones « Visita al prescriptor » Hipermercado
« Tiendas de fabrica « Visita 2 domicilio » Conveniencia
« Concesionarios « Venta ambulante » Multiprecio

| VENTAADISTANCIA

DIRECTA INDIRECTA EXTERNA
« Catdlogo + Ordenador » Venta directa
= Television + Multinivel

« Teléfono
Internet

Figura 4: Tipos de venta.

Fuente: Escudero, M. (2014)

2.2.7Venta virtual
Segun Arenal, (2016) nos permite crear plataformas que frece la
posibilidad de tener servicios de internet sin la necesidad de instalar
programas adicionales, ademas, brinda la oportunidad de gestionar datos

el cual ayuda con la informacion relevante de los clientes potenciales.
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Venta online es un comercio electrénico que consiste en ofrecer producto,

servicio e ideas mediante un sitio web.

Ventajas de venta virtual:

Ajustes rapidos alas condiciones del mercado. Las empresas pueden
agregar o quitar productos si alterar ninguno.

Costes mas bajos. Por el hecho de que la compra es online los costes
de algunos articulos es mas bajo.

Tamafo de la audiencia. La venta online genera conexion con cualquier
parte del mundo por ello aumenta la audiencia.

Creacion de relaciones. Al aumento de chat bots o asistencias virtuales,
estos se incorporan en la venta online para generar mas relaciones.
Conveniencia de tiempo y espacio. Puede ser realizada por cualquier
persona de diferente posicion sin restriccion ninguna.

Minimas restricciones.

a) Nivel de calidad
Como la calidad de implementar un sistema de venta virtual fundamenta
La calidad de respuesta del tiempo que se tarda en resolver la incidencia
o contestar al cliente. De hecho, se puede definir que la venta virtual tiene
un fuerte impacto en el crecimiento econémico en un 15%, por ser rapido
y facil de uso por las personas de hoy en dia que son las millenials ya que
ellos, mas deciden aprovechar su tiempo en otras cosas importantes y
algunos simplemente no quieren salir de casa, todo esto genera un gran
potencial de crecimiento de e-comerse que obliga a empresas a

adaptarse o adquirir estos sistemas de venta virtual.

b) Cantidad de ventas en canal virtual

Con el comercio electronico es evidente que se puede generar mayores

ventas, ya que estan disponibles las 24 horas del dia, Una reciente

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

encuesta revel6 que las empresas mexicanas que se sumen al comercio

electronico podrian incrementar sus ingresos un 34% este afo.

2.2.8Canal tradicional
Segun Per0 Retail, (2018), El canal tradicional es una funcién que
permite hacer ventas en puntos fisicos, como las bodegas, quioscos, etc.

(comerciales, 2018)

Este canal antiguo y esta cada vez en disminucién y no crece, ya que todo
esto por el hecho de que ahora esta surgiendo el nuevo canal que es
moderno y llamado canal virtual o e-commerce. El canal tradicional es el

medio principal de la categoria de productos de primera necesidad.

Principales caracteristicas del canal tradicional
— La importancia del precio
— No hay mucha fidelidad
— Poco acceso a crédito
— Compras a diaria

— No cuentan con una movilidad propia

a) Nivel de calidad

La venta directa se presenta también como una alternativa importante
de generacién de empleo y modelo de emprendimiento puesto que
tiene grandes beneficios y aportes econdmicos para la familia. Este
canal de venta tradicional hoy en dia se ha vuelto menos visto por los
millenials, pero hay personas que disfrutan esta venta directa, esto

genera un crecimiento econémico de 8.8%.

b) Cantidad de ventas en canal tradicional
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Segun la informacion adquirida, el incremento de las ventas actuales en

la empresa IVANO se hace en un 5% anuales.

2.2.9Rentabilidad

Segun Garcia, (2017) se refiere a los beneficios logrados
provenientes de una inversion realizada con anterioridad. Este concepto
es usado mucho en el ambito empresarial ya que permite observar la
capacidad de remuneracion de recursos financieros empleados de una
empresa. (Garcia, 2017)

Existen dos tipos de Rentabilidad:
a) Rentabilidad financiera.
Es encargado de medir parte financiera de una empresa tanto a los

ingresos a partir de fondos.

Se puede calificar de diferentes maneras entre ellas se tiene:
— Incrementa las deudas para resalar entre el activo y los fondos
propios
— Incremento del margen

— Reducir activos o aumento de ventas

b) Rentabilidad econémica.
Segun Garcia, (2017) es un beneficio propio que las compaiiias tienen a
favor de sus diversas inversiones realizadas y estos son representadas

en porcentajes, anuales o sean mensuales.

2.3. Definiciones conceptuales
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Procesos. Segun Huaman y Huayanca, (2017) Es una serie de acciones de
pasos repetitivos que adquieren resultados. Cuando se hace un seguimiento se

convierte en resultados esperados.

Tiempo. Segun Alvarado, (2018) El tiempo es una inversion del ser humano que
permite identificar o expresar los cambios de algo a través de una linea

cronolégica.

Aplicacion. Es un software interpretado y disefiado para ser usado en cualquier

momento y desde cualquier dispositivo sea PC O Movil.

Cliente. Segun lanaque, (2017) citando Abasto, (2006) El cliente es una persona
gue adquiere un bien o servicio, y es fundamental para toda empresa.

Venta. Segun lanaque, (2017) citando a Carrasco, Define que la venta es todo
un seguimiento de adquisiciébn de un producto o servicio. Se basa dese la
recopilacion de informacion hasta la finalizacion de una venta.

Redes. La banda ancha, telefonia fija y movil, redes de internet y tv y redes de

hogar.

Terminales. Entre los terminales se tiene a las computadoras, navegador de
internet, teléfonos moviles, sistemas operativos de computadoras, TV, consolas
de juegos, MP3 y MP4

Servicios en las TIC. Entre los mas importantes que ofrece como servicio son,
la banca online, correo electronico, busqueda de informacién, el comercio

electrénico, cine, TV y musica.

Gestor de comunidades. Son encargados en gestion de redes sociales, son

licenciados en publicidad y comunicacion.

Webmaster. Es especialista en desarrollo programacion y mantenimiento de
sitios web, también cumplen la tarea de redaccién, edicién y publicaciones de las

actividades realizadas.

Requerimientos. Son elementos fundamentales para el levantamiento de un

software.

Tienda Virtual. Son compras en linea, solo con necesidad de internet y se puede

hacer desde cualquier parte del mundo.
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Dominio web. Es un nombre que le asigna a un sitio web.

Lenguaje maquina. Es un sistema de codigos programable que esta encargado

por circuitos en microprocesadores.

Servidor web. Es un programa que realiza conexiones del cliente con el sistema.
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CAPITULO Ill: DESARROLLO DEL PROYECTO

3.1.Arquitectura empresarial

3.1.1. Arquitectura de Informacién (Datos)

La arquitectura de informacion se basa al disefio de un base de datos conceptual

y l6gico que se muestran a continuacion.
Imdgenes de
@ praducia

E Lineas de peadido
l’ desrcripcite
codiga
Producio i
Clierie

R

Cadiga

Padidos \.

5K

e

g

000 {Q??o

Figura 5: Datos conceptuales.

Fuente: Elaboracion propia
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=] Cliente = Producto Simagenes de Producta
) ID_imagenesP
1D_Cliente 1D _producto ID_producto
Mombres MNombre Imagen
Apellidos Descripcion Tl'lulgu
DHI Precio 1 Descringis
Emai P Talla estripcion
Usuario 0.n Existencias
Contrasefia Dfertas
Teléfono Activado 1
Tipo_cliente
(1,m) T
Regisfros — = Pedidos J/
Id_Regisiros ID_pedidos B Lineas de pedido
AR -
i ID_cliente ID_LineasP
Dia EEICh; = < ID_producto
Hora 5Slada ID_pedido
Minuta Unidades
Segundo
"J 0.n
{1
= Eaoleta
1D_boleta
110 _registros
1D_producto 10
ID_pedidos s
|D-cliente

Figura 6: Datos ldgicos.

Fuente: Elaboracion propia
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Casos de uso

ingresa a la tienda

Empaqgueta el producte

Selecciona producto

Procede hacer cobro
respectiva

Procede a probarse

Vendedor
Procede a pagar

enfrega dinerc en
efectivo/tarjeta

Se refira de la tienda

Recibe vueltoitarjeta

Entrega producto y
boleta

Figura 7: Caso de uso de la venta tradicional.

Fuente: Elaboracion propia
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3.1.2. Arquitectura de Negocios (Procesos)

Tabla 1: Mision y vision de la empresa IVANO

Mision

Vision

Somos una empresa conformada con
personas capaces de lograr sus
objetivos que ofrece un producto de
calidad con buenos materiales y para

cada tipo de gusto.

Ser una empresa conocida a 'y
posesionada a nivel nacional con una
base estable de las tiendas fisicas en
diferentes regiones del pais,
entrando al mercado internacional

con un producto y ventaja

competitivo.
Nota: Vision y vision de la empresa IVANO.
Fuente: Elaboracion propia.
GESTION GESTION DE GESTION DE LA
FINANCIERA CALIDAD MEJORA CONTINUA

PROCESOS ESTRATEGICOS

. APARADOC, MONTAJE
DISENC ¥ CORTE TROGUEADO ACABADO
CLIENTES
PROCESOS CLAVES
. RECURSOS MARKETING Y
ADQUISICION HUMANOS VENTAS

Figura 8: Mapa de procesos de IVANO.

Fuente: Elaboracion propia.

PROCESOS DE SOPORTE

CLIENTES
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Tabla 2: Explicacion de los procesos de la empresa IVANO

Proceso del mapa de Descripcion
procesos
Gestion financiera Es un proceso que consiste en el control y

administracion financiera de la empresa desde los
pasivos, activos, patrimonios y utilidades a nivel
interno y a nivel de las ventas.

Gestion de calidad Es un proceso que consiste en general en el control y
seguimiento a un proceso integro, orientado a la

satisfaccion de los clientes.

Gestion de la mejora Este proceso es muy importante ya que, mediante
continua este medio, se podra adaptarse a la innovacion de los
modelos de las zapatillas, con una mejora en los

disefios y materiales.

Disefio y corte Es el proceso de parte de la produccién que consiste
en el disefio de la zapatilla para luego pasar mediante

el corte de las piezas segun el modelo requerido.

Aparado y troquelado Consiste en que el material cortado pasa el proceso
de aparado que consiste en coser las piezas y el

troquelado mediante una maquina especial.

Montaje y acabado Unir todas las piezas de la zapatilla, la planta y las
plantillas son agregados como piezas finales. Luego
pasa al area de acabado que consiste en dar el
retoque final para ya pasar a ser empaquetado.

Adquisicion Consiste en el proceso de adquirir insumos de los
proveedores externos cual es de mucha importancia
para la produccion y venta de las zapatillas de la

empresa asi tener el buen control de la produccion
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Recursos humanos Consiste en administracion, control y desempefio del
talento humano como son los subordinados de
diferentes areas. Con técnicas de motivacion o alguna
otra forma que el personal pueda desarrollar su
actividad.

Marketing y ventas Es el proceso mas importante de cualquier empresa
ya que consiste en el marketeo del producto mediante
diferentes canales como: redes sociales, paneles,
periodicos, etc. Para luego tener ingresos con las
ventas generadas mediante los canales de ventas:

presencial, virtual y mayoristas.

Fuente: Elaboracion propia.

Generar factura
y guia de
remision

.. Guia de
DremiSibn DFadura

Verificar detalle
de nota de
venta

:Es conforme?

Ordenar
cantidad de
producto a
vender

JEFE DE VENTAS

Asignar al
alamacén

Corregir
cantidad de
producto

Entrega al Seleccion de
colaborador de

productos a
ventas vender

JEFE DE ALMACEN DE
PRODUCTO TERMINADO

PROCESO DE VENTA

Recepcion de

productos a
Atencional
cliente

vender
Cliente
selecciona su
producto

Entrega su
producto y
factura

Acomodar en
la tienda

Procede a
generar factura
Recibe su
producto y
prg:;n::: a factura
FIl

COLABORADOR DE VENTAS TIENDA
PRESEMCIAL

CLIENTE

Ordena el
pedido

Figura 9: Diagrama de AS IS de la venta tradicional.

Fuente: Elaboracion propia.
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CLIENTE

Regist
[ ggls T ]—)[Eige producto]
ingresar

Pagar con
tarjeta

Recibe la

boleta virtual

Confirmar
pedido

Brinda detalles
del producto

SISTEMA

PROCESO DE VENTA OMLINE

Confirmar
compra total

Emite boleta
virtual

BANCO

Recibe
solicitud de
pago

Confirma
solicitud de
pago

Figura 10: Diagrama propuesto TO BE de la venta virtual.

Fuente: Elaboracion propia.

DIRECTOR

GERENTE
GEMERAL

v

h 4

PRODUCCION ADMINISTRACION

FINANZAS

MARKETING Y
VENTAS

Figura 11: Organigrama de la empresa.

Fuente: Elaboracion propia.
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3.1.3. Arquitectura de Aplicacion

Se presenta la arquitectura de la aplicacién con todos los requisitos funcionales
y no funcionales correspondientes. Los requisitos se mostraran en lenguaje
natural de tal manera que se pueda ser entendida no solamente por una persona
de tecnologia, sino que se mostraran en una tabla para visualizacion 6ptima.
Tales requisitos fueron obtenidos a partir del analisis del proceso que se esta
trabajando: Ventas.

A continuacion, se muestra la arquitectura de la aplicacion de forma general y

también se detalla la lista de los requisitos:

CAPA DE
PRESENTACION

CAPA LOGICA .
APLICACION DE

PAGO

CAPA DE RECURSOS

Figura 12: Flujo de navegacion en el sistema.

Fuente: Elaboracion propia.

La capa de presentacién; se encarga presentar la informacion y permite el
acceso al usuario.

La capa ldgica; se encarga en responder las posibles operaciones solicitadas
por el usuario.

La capade recursos; se encarga de gestionar el base de datos de los productos

e informacion del programa.
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Aplicacion de pago, se encarga de al comercio de pago electronico,
confirmando las transacciones bancarias.

Casos del uso de la aplicacion

ingresa cormeo y
contrasefia

Eanco

registra cuenta Conecta a la cuenta

bancaria

ingresa al sistema

Responde a cada accion

muesira el inferfaz

busca producto
requerido

iI selecciona para comprar
procede a comprar

rellena formulario de
pago

Recibe boleta virtual

Confirma pago

Figura 13: Caso de uso del sistema venta virtual.

Fuente: Elaboracion propia.

FLUJO DE PROCESOS
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HICID

craar cuania

Figura 14: Flujo de procesos de la venta.

Fuente: Elaboracion propia.
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pantalla principal

A Web Page

} c C> x Q { https://ivano.com pe ) @

vano
NEW URBAN LIFE

EXTREN URBAN

Figura 15: Pantalla principal del sistema.

Fuente: Elaboracion propia.

Cuando el cliente ingresa a sitio web de la empresa, mostrara el interfaz con el
detalle de los menus desplegables y botones de accion el cual el cliente usara
de manera sencilla para adquirir el producto o simplemente observar los

productos.
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Iniciar sesién

' Registrarse | Iniciar sesién

Productos Nosotros

1

MEW LIRBAN LIFE

| Contrasefa I

Olvidaste tu contrasefa? @

Figura 16: Pantalla de iniciar sesion al sistema.

Fuente: Elaboracion propia.

En esta siguiente imagen se observa cuando el sistema muestra el interfaz de
ingreso a la cuenta del cliente, el cual usando el usuario y contrasefia podra
ingresar a la cuenta personal para comprar su producto y poder verificar su

historial de compras.
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-

Correo

Contrasefia @

Mombres TVAND

LIRBAN LIFE
Apellidos |

Fecha de nacimiento

[] Registrate para recibir correes electronicos y conocer
las ultimas novedades de IVANG

Al crearte una cuenta, aceptas la Politica de
privacidad y los terminos de uso de IVANG

CREAR CUENTA

i ya eres miembro? Inicia sesion

Figura 17: Pantalla de registro del cliente nuevo.

Fuente: Elaboracion propia.

Esta siguiente imagen mostrado por el sistema cuando el usuario se va a
registrar por primera vez a la cuenta de la empresa para empezar hacer sus
movimientos en el sitio web como, compras, editar el perfil 0 ver simplemente ver

historial de compras.
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Muestra los productos

A Web Page
O D x Q { https://ivano.com.pe ) @
\Ve]
3]
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You
v

Figura 18: Pantalla de todos los productos.

Fuente: Elaboracion propia.

Esta siguiente imagen muestra el contenido del menu productos, que ésta a la
vez tiene una serie de productos que ofrece, diferentes modelos y precios a gusto

del cliente.
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A Web Page

O ¢ X Q { https://ivano.com.pe

@ 1vano TS r— o

! n
| AGREGAR AL CARRITO

Figura 19: Pantalla de detalle, seleccion de talla y cantidad del producto.

Fuente: Elaboracion propia.

En este siguiente paso el cliente podra seleccionar un producto para si comprar
o simplemente verificar el detalle del producto y las opciones de recojo del
producto, en caso de que el cliente desee comprar y luego agregar al carrito de

compras.
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Procede a pagar

A Web Page

@ C> X {} (https//ivano.com.pe @ )

(Qseach )
) INANO ese Nosotros ()

CONTINUAR

HOoO M P

Figura 20: Pantalla de descripcion del pedido.

Fuente: Elaboracion propia.

Aqui se muestra cuando el cliente va compra un producto, en el cual el sistema

muestra todo el detalle final del producto, como el precio y la cantidad.
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A Web Poge

<3 Q x {} { https://ivano.com pe

@seoc )

Numero de tarjeta

Nombres y apellidos

Fecha de expiracién Cédigo de seguridad

Namaro

HOQ#Mm

Figura 21: Pantalla de ingreso de datos de la tarjeta.

Fuente: Elaboracion propia.

En esta siguiente, el sistema muestra un interfaz del proceso de compra, el cual
le permite al cliente ingresar sus datos de la tarjeta y asi proceder con la compra

del producto.
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pago exitoso de la compra

A Web Poge

<_3 Q x Q { https://ivano.com pe ) @

7N <\ ‘

Su pago ha sido exitoso!

Finalizar

Figura 22: Pantalla de notificacion de pago exitoso.

Fuente: Elaboracion propia.

En esta siguiente imagen el sistema muestra o informa al cliente de que la

compra fue exitosa y asi finaliza el proceso de la compra.

Requerimientos funcionales
En la tabla siguiente se muestra los requerimientos funcionales del software
para el control de ventas de la empresa IVANO, donde muestra también codigo

RF que significa requerimiento funcional seguido el nimero de requerimientos.
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Tabla 3: Lista de los requisitos funcionales del software para el control de ventas de la empresa IVANO

Caod. Nombre Descripcion Encargado
. El sistema muestra la Administrador del
RF-1 Ingreso al sistema o )
pantalla principal sistema

El sistema muestra la

RF-2 Registro del cliente :
pantalla de registro

Dirigente del sistema

El sistema solicitara el
ingreso de datos en el login o
registro (usuario y
contrasefa).

El sistema se conecta con
base de datos del producto
El sistema muestra producto
RF-5 Muestra producto disponible o producto en Dirigente del sistema
oferta

El sistema debe permitir

seleccionar un producto para Dirigente del sistema
proceder a comprar

El sistema muestra el detalle
del producto

El sistema arroja monto total

RF-3 Registro de cliente Dirigente del sistema

RF-4 Presenta la pantalla Dirigente del sistema

RE.g  Oeleccionde
producto

RF-7 Verificar producto Dirigente del sistema

RF-8 Procede comprar de producto para proceder a  Dirigente del sistema
comprar
El sistema muestra opciones

RF-9 Seleccién de recojo de recojo del producto Dirigente del sistema

(tienda o delivery)
El sistema muestra opciones
RF-10 Pagar de pago, (visa, MasterCard, Dirigente del sistema
PayPal)
El sistema tiene 1 segundo
para respuesta de la compra.
El sistema verifica con la
RF-12  Confirmacion de pago cuenta del banco para Dirigente del sistema
confirmar la venta
El sistema genera un recibo
virtual.
El sistema muestra la
RF-14 Final de la compra confirmacion de la venta Dirigente del sistema
exitosa
El sistema muestra la base
Actualizar base de de datos de los productos
datos actualizado

RF-11  Tiempo de respuesta Dirigente del sistema

RF-13 Recibo Dirigente del sistema

RF-15 Dirigente del sistema

Fuente: Elaboracion propia.
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La columna de encardo es encargado de quien realiza la accion y todos los

requerimientos que se ven afectados de la empresa.

Requerimientos no funcionales

En esta siguiente tabla se presenta los requerimientos no funcionales del

software del control de ventas de la empresa IVANO.

Tabla 4: Lista de los requisitos no funcionales del software de control de ventas de la empresa IVANO.

Caodigo del requisito Descripcion del requisito

RNF-1 La interfaz del sistema debe ser
desarrollado en un entorno web.

RNF-2 Cada cliente se debe registrase con
un correo y una contrasefia. El
sistema verificara el correo.

El sistema enviard un correo en caso
RNF-3 error al ingresar contraseia y el
usuario.

El sistema muestra un interfaz grafico
moderno, que contiene laos menus,
listas, ventanas, listas desplegables y
botones de accidn.

El sistema usard estandares HTML
para la mayoria de los navegadores
RNF-5 web.

El sistema serd disefiado bajo la
arquitectura cliente servidor.

RNF-4

RNF-6

Fuente: Elaboracion propia
Requerimientos técnicos

Para requerimientos técnicos web se tiene los siguientes:
— Servidores web.
— Utilizar base de datos MySql capaz de interactuar con el web de conexion
TCP/IP.
— PHP con estandar HTML
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Procesador de doble nacleo de 2,5 GHz, memoria RAM de 4 GB, 1T de
disco duro.

— Windows 10 en adelante.

— Servicio FTP habilitado.

— Servicio SSL/HTTPS habilitado

— Carpeta con permisos de lectura/escritura para el usuario del programa
— Direccion IP publica fija habilitada.

— Conectividad a Internet con ancho de banda esencial al trafico de datos.
— Se requiere aumentar la capacidad procesamiento y de memoria RAM y

en funcién del niUmero de usuarios concurrentes.

3.1.4. Arquitectura Tecnoldgica

La arquitectura tecnoldgica estara compuesta por un interfaz del software: zonas

de comunicacion y pantallas.

La arquitectura tecnoldgica es de un caracter muy importante ya que mediante

ella se logra la comunicacion entre la maquina y el usuario final.

En la siguiente figura se muestra el flujo de navegacion principal entre el
hardware del medio interno y externo que serd igual para todos los usuarios,

pero con diferentes privilegios.

PERSONAL ENCARGADO
DE LA EMPRESA

=

™Y
INTERNET :
o A "
=2 SERVIDOR WEB
T
CLIENTES

Figura 23. Diagrama de arquitectura de la aplicacion.

Fuente: Elaboracion propia.
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3.1.5. Factibilidad Econ6émica
Para saber si el proyecto sera factible econdmicamente, se tiene que hacer un
andlisis de costeo el cual consiste en calcular el VAN (valor actual neto) y el TIR

(tasa interna de retorno).

El VAN se usa para calcular el monto de ganancia o pérdida que se hara al
inversion y ejecutar el proyecto. Para que un negocio sea rentable, el VAN
siempre tiene que ser mayor a cero. Esto indicara en un plazo determinado, el
tiempo en el cual se podra recuperar la inversion con el cual se ha inicializado el

negocio.

La férmula del VAN es:

Fj

VAN = Inv + Z}LO i+

Donde:
— Fj, flujos de caja en cada periodo |.
— Inv, es la cantidad de dinero inicial de la inversion.
— N, numero de periodos que se consideran.

— |, tipo de interés definido.

El TIR es la tasa de interés o rentabilidad que ofrece una inversién de proyecto.
Se dice también el porcentaje de ganancias o pérdidas que tendra una inversion.
En la siguiente tabla de Excel se muestra el calculo del VAN y TIR usando una
tasa de descuento para el proyecto que es 16.46% para un periodo de 3 afos,
esta tasa es un promedio de los préstamos a pequefias empresas al 22 de
noviembre del 2019. SBS (2019), recuperado de:

http://www.sbs.gob.pe/app/pp/EstadisticasSAEEPortal/Paginas/TIActivaTipoCreditoEmpresa.a

spx?tip=B

Tabla 5: Sueldos por mes.

SUELDOS POR MES

Sueldo vendedor 930
Sueldo encargado de caja 1300
Sueldo encargado de almacén 1500
Total mes 3730

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 6: Tiempo por proceso de venta.

TIEMPO POR PROCESO DE VENTA (en unatienda)(min)

NORMAL PROPUESTA AHORRO
Vendedor 15 8 7
Caja 8 5 3
Encargado de 8 5 3
almacén
Total 31 18 13

Nota: La empresa cuenta varias tiendas a nivel nacional.
Fuente: Elaboracion propia

En esta tabla se puede observar el tiempo normal de demora en atender un
cliente y el tiempo propuesto al implementar otro canal de venta.

Tabla 7: Tiempo de los procesos

TIEMPO TOTAL EN PROCESOS VENTA POR DIA (min)

Cantidad Min por Total min
proceso proceso
procesos 27 13 351 Total h
5,9
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 8 Cantidad de procedimientos
Total de procedimientos al dia
Cantidad ventas operaciones
vendedores 3 9 27
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 9: Costo por operacion.
COSTO POR OPERACION
Operacion por mes 648
Sueldo total por mes 1730
Costo por operacion 5,8
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 10: Beneficios marginales.
FUENTE DESCRIPCION MONTO
BENEFICIOS Ahorro por proceso en minutos 13 8424 min
(MARGINALES) Numero de operaciones al mes 648
Costo por operacion 5,8
Duracién de la operacion 31
Costo operacion/minuto 0,186
Ahorro de proyecto x mes 1564
Ahorro de proyecto x afio 18770

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 11: Flujo de caja.

FLUJO DE CAJA

ANOS
0 1 2 3
Inversion -19190 18770 18770 18770
Tasa de 16,46%
descuento
TIR 81%
VAN s/22 649,53

Fuente: Peralta, (2019).

De acuerdo con el célculo del VAN y TIR con una tasa de descuento de
16,46% en un plazo de 3 afos, se pude decir que el proyecto es viable y se

ejecutara.

3.2.Metodologia para el desarrollo del proyecto
3.2.1. Determinar metodologia

En el presente proyecto se realizar4 el desarrollo con la metodologia agil
SCRUM.

(Itzcoalt Alvarez), La metodologia SCRUM es una metodologia agil para realizar
proyectos més enfocados a la necesidad de la empresa y de los clientes de
manera mas eficiente y en menos tiempo, se basa en desarrollo de diferentes

productos, entre ellos, el desarrollo de software.

Ademas, tiene una colaboracion directa con el cliente, en cada desarrollo cuenta

con entregas frecuentes.

Comunicacion verbal directa, compromiso y motivacion del equipo por la

autogestion.

SCRUM funciona con Sprint cual consiste en que el equipo de trabajo revisa las
tareas y selecciona la parte entregable. Se debe tomar en cuenta en equipo la

tecnologia a utilizar.

Cuenta con 3 roles, cuales son:
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Product Owner

Representa a los interesados en el producto final, priorizando algunas partes del

producto, lleva el control y el ROI

ScrumMaster

Transforma las tareas del Sprint Backlog en incremento de funcionalidad
Desarrolla de calidad, autogestionado, auto organizado.

Scrum Team

Responsable del proceso scrum.

Se fija el cumplimiento de roles, fomenta entrenamiento en el proceso, utiliza

scrum en la cultura organizacional.

Cuenta con implicados y comprometidos:
Implicados.

— Usuarios finales
— Marketing
— Areas comerciales

— Areas contables, etc.
Comprometidos.

—  Product Owner
— Scrum Team

— Scrum Master
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Revision
diaria

lteracion

4 Sprint Backiog = -5 ) = Nueva funcionalidad

S

Seleccion de la ] PP
Product Backlo r

Y Prodqc't Back!og_
— Requisitos priorizados
= L
Vision:
ROI - versiones
hitos

Figura 24: Flujo de Scrum.

Fuente: Agile Management with Scrum, Ken Schaber

Reunion diaria

30 dias

Backlog asignado

| :
Sprint Backlog gy 2

Nueva funcionalidad demostrable

Product Backlog
priorizado por el
propietario del producto
(Product Owner)

Figura 25: Flujo de Scrum.

Fuente: Agile Management with Scrum, Ken Schaber
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Sprint
Un sprint es el tiempo en el cual se desarrolla un incremento, tiene hasta un

maximo de 30dias, durante este sprint no se puede modificarse el sprint backlog.

SCRUM cuenta con algunos artefactos cuales son:

Sprint Backlog

Hace una lista de tareas extraida del producto backlog que luego es convertida
en incremento funcional. Tienden tener 4 a 16 horas recomendables.

Product Backlog

Es priorizado por el producto owner, incorpora las necesidades del sistema y se
mantiene durante todo el tiempo de desarrollo

Grafica de progreso

Sirve para tener en claro la relaciébn que tiene los dias de sprint con horas

restantes.

La comunicacién dentro la mitologia scrum debe ser eficiente y efectiva mediante

&

Scrum Meeting

la comunicacion cara a cara.
s

Reunion diaria

A

J

/ Sprint Review , "77\
— — &

Sprint Retrospective
Nueva funcionalidad demostrable

Scrum Planing Meeting
30 dias

Backlog asignado

I
Sprint Backlog il bel

=)<

Product Backlog
priorizado por el
propietario del producto
(Product Owner)

—

Figura 26: Comunicacion.

Fuente: Agile Management with Scrum, Ken Schaber

Cuenta también con varias fases de los cuales son:

Sprint Planning Me lanning Meeting

Se define la meta, se da prioridad a las actividades en el product backlog.
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Se hace reuniones con e scrum master para definir las actividades para el
siguiente sprint backlog.

Scrum Meeting

Reunion diaria con todos los miembros del equipo o0 mas de 3 min dirigido por

scrum master.
Sprint Review

Se hace reunién con los implicados del proyecto, maximo 4 horas de duracion.
Aqui se presenta el producto al propietario y a los implicados las nuevas

funciones.
Sprint Retrospective

Es una reunién entre el scrum team y scrum master, aqui esperan realizar
preguntas y sus posibles respuestas asi para que haya una coleccién de

respuestas por la mayoria del equipo.

Implementando Scrum

Como paso final se define que Scrum no es para todo el proyecto, pero en este
paso se hace una capacitacion de los involucrados, definicibn de scrumMaster y
la prueba piloto.

Ventajas y desventajas de SCRUM

— Ventajas

— Entrega del producto funcional en cada sprint

— Es posible ajustar a base la necesidad del cliente
— Se hace un seguimiento del producto dia a dia

— Equipo comprometido en el producto
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Desventajas

— No genera completamente las evidencias de otras metodologias
— No funciona para todos los proyectos y seria necesario completar con
otros procesos como XP.

Alcance

Necesidades:

Necesidad de los clientes comprar rapido

— Necesidad de comprar zapatillas desde donde sea se encuentre
— Necesidad de no salir a casa o simplemente recibir en casa

— Necesidad de la empresa generar mayor ingreso

— Necesidad de la empresa agilizar su proceso de venta
Oportunidades:

— Facil acceso a compra de cualquier parte del lugar

Ahorro de tiempo en el proceso de acercarse a la tienda fisica

Pago rapido y seguro

Contar con un historial de compras y productos de interés
Objetivos del negocio

— Implementar un canal de ventas

— Incrementar mercado

Objetivos del proyecto

Desarrollar el sistema de control de ventas bajo las normas del desarrollo
del software

— Adecuar al plazo establecido para su desarrollo de este

— Adecuar a los costos establecidos

— Cumplir las especificaciones detalladas en requerimientos funcionales y

no funcionales.
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Tabla 12: Plan de gestion del alcance del proyecto.

Nombre del proyecto: DISENO DE UN SISTEMA DE
CONTROL DE VENTAS DE
ZAPATILLAS PARA INCREMENTAR
MERCADO DE LA EMPRESA

IVANO
Preparado por: Romero Ramos Anthony Alex
Fecha: 2019-12-07

Detallar el administrador del avance L& gestion sera encargada por el
del proyecto director del proyecto, los dirigentes,

clientes, mismo duefio de la empresa
y seran aprobados por el dirigente del
proyecto.

Serd encargado el director del
Evaluar la estabilidad del alcance del proyecto para fines de evaluar y
proyecto: Impacto, frecuencia y aprobar los cambios del proyecto,
cambios. calificando los cambios y
promoviendo alternativas de solucion
e informar a la empresa IVANO.

El director de proyectos revisara
algun surgimiento de cambios del
alcance y har4d una examinacion
hacia esta. Si lo requiere una
informacion  adicional se debe
solicitar.

Identificar y clasificar cambios del
alcance.

Si el impacto no altera la linea base
Cambios incluidos al proyecto del proyecto esto sera aprobado por
el director de proyectos.

Nota: Plan de gestion del Alcance.

Fuente: Elaboracion propia.

3.2.2. Cronograma
A continuacién, se detalla las actividades realizadas en un diagrama de Gantt,
en cual se aplica el proyecto desde inicio a fin, empezando con el analisis del

proyecto con respectivos requerimientos, costos, tiempo y recursos y finalmente
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finaliza con el desarrollo del proyecto. Todo esto en un tiempo de 3 meses y

medio empezando el 31 de agosto con fin en 14 de diciembre del presente afio.

2019

ACTIVIDADES/SEMANA Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

213|141 2 3 4 1|2 |3|4(1|2|3|4|1(2| 3 | 4

Disefio de un sistema de
control de ventas de
zapatillas para
incrementar mercado de
la empresa IVANO

Analisis

Requisitos

Requisitos funcionales

Requisitos no funcionales

Restricciones

Costos

Duracién (tiempo)

Recursos

Disefo

Disefio de base de datos

Disefio conceptual

Disefio l6gico

Disefio fisico
Prototipo o capturas del
sistema

Disefio de interfaz

Diserfio de formulario de
datos cliente
Diseflo de pantalla
principal
Disefio de interfaz de
productos
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Disefio de carrito de
compra
Disefo de formulario de
pago
Disefio de pantalla final

Desarrollo

Codificar

Pruebas

Despliegue

Entrega de proyecto

Retroalimentacién sobre

el sistema
Figura 27. Diagrama Gantt del proyecto.

Fuente: Peralta, C. (2019).

3.2.3. Costo

A continuacioén, se presenta los costos de humanos y de infraestructura.

Tabla 13:Costo de recursos humanos.

Costo por Numero Costo
dia (S/) dias total
Andlisis
Director de proyectos 170 18 3060
Disefio
Disefiador 60 24 1440
Desarrollo
Programador 80 17 1360
Pruebas
Programador 80 7 560
Despliegue
Programador 80 9 720
Total 7140

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 14: Costo de infraestructura.

Cantidad Costo S/ Costo

total en

soles
Computadora 2 2500 5000
Impresora 1 1000 1000
Total 6000

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 15: Costo de servicios.

Costo S/
Servidor web (Hosting) 3000
Visa Net 2150
Internet + Telefonia 145
Luz x 3 meses 300
Agua x 3 meses 150
Total 5745

Fuente: Elaboracion propia.

NOTA. El dominio sera www.ivano.pe.

Tabla 16: Costo de software.

Costo S/
Base de datos MySQL -
Servidor web (Apache) 200
Total 200

Fuente: Elaboracion propia.
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CAPITULO IV: RECURSOS Y CRONOGRAMA
4.1.Recursos

A continuacion, se detalla los recursos utilizados en el presente proyecto,
describiendo cada uno con su respectivo coste, asi para tener en claro el total

del costo tanto del proyecto y su implementacion.

Tabla 17: Recursos materiales

Actividades Costo en
soles (S/)
Gastos en pasajes 20
Gastos de copias de 15
informacion
30

Gastos de internet y
basqueda en PC

5

Materiales de oficina
Compra de libros

P 10
electrénicos
Impresiones de 15
Informes
Gastos en Ilamadas 10
telefonicas
Total 105

Fuente: Elaboracion propia.

Teniendo en cuenta el costo total se tiene 19190 cual entra para el calculo de la

factibilidad del proyecto.
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4.2.Cronograma de ejecucion

En el siguiente cronograma de actividades se tiene las actividades realizadas
durante el ciclo académico del 2019-2 correspondiente del 20 de agosto hasta
15 de diciembre del 2019. A continuacién, se detalla las acciones y el tiempo

destinado para su realizacion.

2019
ACTIVIDADES/SEMANA Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

112(3|4(1|2|3| 4 | 1]|2|3(4|1(2|3|4]|1|2|3]| 4

PLAN DE TESIS

Planificacion del proyecto

Recoleccion de informacion en
repositorios cientificos,
articulos, libros, etc.
Recoleccion de informacion de
fuentes primarias

Recopilacion de informacién
de fuentes secundarias

Plasmar el Plan de tesis

Encuentro con el duefio de
empresa

Elaboracion de los
instrumentos

Estudio de la empresa y
recoleccion de informacion

Redaccioén del informe de tesis

Reunion con experto

Presentacion y expuesto del

informe final
Figura 28: Cronograma de actividades.

Fuente: Peralta, C. (2019).
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CAPITULO V: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1.Conclusiones

La proyeccion de la demora en las ventas por el canal tradicional (1 tienda) se
muestra una demora de 31 min, el tiempo propuesto por el nuevo canal es de 18
min, asi llegando a una diferencia de 13 min de ahorro, con estos datos se ha
podido calcular el VAN que sale total de S/22650 y un TIR de 81%. Con estos
datos obtenidos se puede concluir que el proyecto es viable y se puede

ejecutarse.

Mediante el cual se concluye que el proyecto se tendra un gran beneficio en el
manejo de informacion de ventas, historial de ventas de los clientes y productos

actualizados en linea.

La metodologia Scrum es de mucha importancia para el desarrollo del producto
el cual sostiene una buena gestion y eficaz en las herramientas que presenta.

5.2.Recomendaciones

En vista de la factibilidad que puede generar la implementacion de un sistema
de ventas virtual, se recomienda a las pymes estar a la vanguardia de los
cambios que genera el desarrollo tecnoldgico y los grandes beneficios que puede

generar el e-comerce.

Para el presente proyecto se recomienda estudiar su factibilidad al desarrollar un

aplicativo mévil con fines de abarcar el mercado actual de zapatillas Ivano.

Para el desarrollo de otros modulos para las demas areas del negocio, se tiene

gue considerar de mucha importancia.
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DISENO DE UN SISTEMA DE CONTROL DE VENTAS DE ZAPATILLAS PARA INCREMENTAR EL MERCADO EN LA EMPRESA IVANO

PROBLEMA GENERAL

OBIJETIVO GENERAL

HIPOTESIS

¢De qué manera el disefio de sistema de
control de ventas de zapatillas influye en el
incremento del mercado en la empresa
Ivano?

Evaluar en qué medida el disefio de
sistema de control de ventas de

zapatillas incrementa el mercado de la

empresa IVANO.

Hi: El disefio de sistema de control de ventas de zapatillas
incrementa el mercado de la empresa IVANO.

Ho: El disefo de sistema de control de ventas de zapatillas
no incrementa el mercado de la empresa IVANO.

DIMENSIONES PROBLEMAS ESPECIFICOS OBJETIVOS ESPECIFICOS HIPOTESIS ESPECIFICOS

Tecnologia ¢En qué medida la tecnologia influye en el | Determinar si la tecnologia en el La tecnologia en el control de ventas de zapatilla incrementa
incremento del mercado en la empresa | control de ventas incrementa el el mercado de la empresa IVANO.
Ivano? mercado de la empresa IVANO.

Proceso de éDe qué manera el proceso de venta Determinar si el proceso de venta El proceso de venta virtual de zapatillas incrementa el

venta virtual

virtual influye el incremento del mercado
en la empresa lvano?

virtual de zapatillas incrementa el
mercado de la empresa IVANO.

mercado de la empresa IVANO.

Canal tradicional

¢En qué medida el canal tradicional influye
en el incremento del mercado en Ia
empresa lvano?

Determinar si el canal tradicional de
las ventas influye significativamente
en el incremento del mercado de la
empresa IVANO.

El canal tradicional de las ventas influye significativamente
en el incremento del mercado de la empresa IVANO.
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DISENO DE UN SISTEMA DE CONTROL DE VENTAS DE ZAPATILLAS PARA INCREMENTAR EL MERCADO EN LA EMPRESA

IVANO
VARIABLES DEFINICION CONCEPTUAL DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES
OPERACIONAL
VARIABLE DISENO DE UN | Eslagestidn, la colecta de datos y el El sistema de ventas es Tecnologia - Nivel de
INDEPENDIENTE | S|ISTEMA DE | monitoreo de todo lo que es vendido un conjunto de Innovacion
CONTROL DE en una empresa, para cuales clientesy | tecnologias que - Cantidad de
VENTAS DE de qué manera ocurrid ese proceso comprende la estructura requerimientos
ZAPATILLAS comercial. Es una forma de saber todos | y conjunto de métodos y funcionales
los movimientos y acciones que procedimientos de la - Cantidad de
ocurren en el drea de ventas y también | empresa asegurando la Requerimientos
conseguir hacer uso de esa informacidén | maximizacién de los técnicos
para el éxito de la empresa. ingresos. Proceso de venta - Cantidad de
(Salesforce, 2019) virtual ventas en canal
virtual
- Nivel de calidad
Canal tradicional - Cantidad de
ventas en canal
tradicional

- Nivel de calidad

VARIABLE
DEPENDIENTE

INCREMENTAR EL
MERCADO

El ritmo de crecimiento del mercado es
el porcentaje que un mercado de una
industria en lo particular, el ritmo de
crecimiento del mercado se encuentra
en un porcentaje y cada afio se agregan
un porcentaje mas de consumidores, y
cuanto crece en un periodo
determinado, esto indica el grado de
participacién de lo que se consume en
esa industria. (Luis, A., 2014)

El incremento de
mercado es un servicio,
rastreable en el tiempo
que ayuda a la empresa
ser mas competitivo y
esto va de la mano con
los clientes.

Rentabilidad

- Utilidad sobre
ventas
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