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RESUMEN

La presente tesis tiene como objetivo principal es analizar, disefiar e implementar un sistema
de informacion para la automatizacion del proceso de ventas de laempresa Amazonas Coffee
Friends S.A.C. El disefio de investigacion fue pre experimental, contando con una poblacion
de 100 clientes y con una muestra de 80 clientes por lo que para el levantamiento de
informacion se utilizaron los instrumentos como el cuestionario. El marco de desarrollo del
sistema de informacidn con tecnologia .Net fue mediante la metodologia Proceso Unificado
de Rational (RUP), se utilizo el lenguaje de programacion Microsoft Visual Basic con Gestor
de base de datos el Microsoft SQL Server, los cuales ayudaron a cumplir con la mejora del
proceso de ventas. La mejora del proceso de ventas de los productos estuvo centrada en
mitigar el tiempo de atencion al cliente desde que solicita el producto hasta que sale del
negocio de ventas con su producto y comprobante de ventas, por lo que se tuvo en cuenta
llevar el control mediante médulos como: categorias, clientes, productos, ventas, consultas
de ventas, etc. Se tuvo como hipdtesis de solucién que la implementacién de un sistema de
informacion mejora el proceso de ventas de la empresa Amazonas Coffee Friends S.A.C. —
Bagua Grande. Podemos concluir, que el sistema de informacion con tecnologia .Net logro
mejorar el proceso de ventas ya que antes de la implementacion del sistema de informacion
se utilizaba mucho tiempo para hacer una venta y solo se lograba atender muy pocos clientes

generando menos ingresos que no cumplia con el objetivo estratégico del negocio.

Palabras clave: implementacién, proceso de ventas, sistema de informacion, metodologia
RUP
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ABSTRACT

The main objective of this thesis is to analyze, design and implement an information system
for the automation of the sales process of the company Amazonas Coffee Friends S.A.C.
The research design was pre-experimental, with a population of 100 clients and a sample of
80 clients, so instruments such as the questionnaire were used to collect information. The
development framework of the information system with .Net technology was through the
Rational Unified Process (RUP) methodology, the Microsoft Visual Basic programming
language was used with the Microsoft SQL Server Database Manager, which helped to
comply with improving the sales process.The improvement of the sales process of the
products was focused on mitigating the customer service time from when they request the
product until they leave the sales business with their product and proof of sales, for which it
was taken into account to keep control through modules such as: categories, customers,
products, sales, customers, queries, etc. The solution hypothesis was that the implementation
of an information system improves the sales process of the company Amazonas Coffee
Friends S.A.C. — Big bag. We can conclude that the information system with .Net technology
managed to improve the sales process since before the implementation of the information
system, a lot of time was used to make a sale and only very few clients were served,

generating less income that did not comply. with the strategic objective of the business.

Keywords: implementation, sales process, information system, RUP methodology.
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l. Introduccion
1.1. Realidad Problematica

Steve Paul Jobs (2011) informatico y magnate tecnoldgico estadounidense. Padre del

primer ordenador personal y fundador de Apple Computer,

Visionario en el campo de los ordenadores personales, la musica digital o la telefonia
movil revolucionaron los mercados y los habitos de millones de personas durante mas de

tres décadas.

Steve definié claramente sus negocios y como las tecnologias permitirian a los
negocios crecer rapidamente generando mayor rentabilidad con poco esfuerzo fisico, pero

con mucho esfuerzo mental desarrollando los sistemas informaticos.

Con el crecimiento de las Tecnologias de Informacién (TI) se ha evolucionado
positivamente en cada empresa generando nuevas oportunidades de negocio y hasta siendo

imprescindible el uso de Sistemas de Informacion.

En laempresa Amazonas Coffee Friends S.A.C., la mayoria de procesos que realizan
se hacen de manera manual, generando problemas como perdida de la informacion de
manera parcial y hasta total, demora en procesos como obtener el precio de un producto y
pérdida de tiempo en su bdsqueda de datos, como resultado de esto se tiene una mala

atencion a los clientes, proveedores y hasta procesos contables.

Amazonas Coffee Friends S.A.C. no cuenta con un Sistema de Informacién que
permita agilizar los procesos especificamente el de venta de productos, con esto se mitigara
la pérdida de tiempo e informacion teniendo exactitud y precisién al momento de consultar

precios, existencia e ingreso de dinero por las ventas.

Con la ayuda del Sistema de Informacion se debe tener mayor rentabilidad del
negocio que el objetivo estratégico de toda empresa comercial y ademas se logra una buena

toma de decisiones para mejorar e innovar el negocio.
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1.2. Formulacién del Problema

¢La Implementacién de un Sistema de Informacién con Tecnologia .NET mejorara

el Proceso de Ventas de la Empresa Amazonas Coffee Friends S.A.C. — Bagua Grande?
1.3.  Justificacion

Mejorar la rentabilidad de la Empresa Amazonas Coffee Friends S.A.C, es
imprescindible que se implemente un Sistema Informéatico de Ventas que brinden una mayor

eficiencia en el Proceso de la Gestion de Comercializacion.

Por todo ello, es necesario destacar que la Implementacion de un Sistema Informatico
de Ventas de la Empresa Amazonas Coffee Friends S.A.C implica un cambio cultura
organizacional, ya que impacta directamente a los colaboradores y especialmente a los

clientes.

Es asi como se convierte en un elemento vital el uso de las Tecnologias de
Informacion y se tiene que seleccionar las mas idéneas y que se acoplen al procesamiento
y transmision de la informacion para mejorar el proceso de ventas y repercutir en el negocio

de manera positiva logrando el objetivo planteado.

En conclusién, la implementacion de un Sistema de Informacion se construye
analizando debidamente los procesos identificando las necesidades y disefiando, dando
respuesta a los requerimientos obtenidos con el cual se debe programar el software que debe

mejorar el proceso de ventas.
1.4.  Hipotesis

La Implementacion de un Sistema de Informacion mejora el Proceso de Ventas de la

Empresa Amazonas Coffee Friends S.A.C. — Bagua Grande.

1.5.  Objetivos
15.1. General

Analizar, disefiar e implementar un Sistema de Informacidn para la automatizacion

del Proceso de Ventas de la Empresa Amazonas Coffee Friends S.A.C.

1.5.2. Especifico
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Analizar metodicamente el Proceso de Ventas de la Empresa Amazonas Coffee
Friends S.A.C.

Crear, modelar y disefiar la base de datos para realizar el registro de la
informacion del Proceso de Ventas.

Disefiar y programar las interfaces que permitan la interrelacion del usuario o

usuarios con el software de una forma practica y sencilla.

Implementar el Sistema Informatico que permita mejorar el Proceso de Ventas.

17



1. Marco Teodrico

2.1.  Antecedentes de la Investigacion

Internacionales

Apugllén (2018) en su tesis aprobada “aplicacion web, para la gestion de venta 'y
servicios, en la empresa compudav”. Hoy en dia donde la educacién en nuestro pais ha
mejorado de una manera innovadora y rapida, dicha tendencia a originado que el negocio
Compudav de la ciudad de Santo Domingo tenga el requerimiento de una aplicacién web,
para mejorar los procesos de venta y publicidad de servicios, el cual realiza solo de manera
local. Después de observar y analizar la situacion se encontr6 que la empresa no cuenta con
un sistema web que permita a los clientes conocer la empresa, sus productos y servicios, por
lo que se desarroll6 un portal de Internet cuya implementacion permiti6 a la empresa ganar
mas ingresos por la venta de los productos y servicios ofrecidos, también ayuda a expandir
la publicidad a nivel local, nacional e internacional, reduciendo asi el factor tiempo de los

clientes, posiblemente al movilizarse a los lugares de eventos.

Por lo tanto, se realizd una encuesta entre los empleados del negocio, cuyos
resultados fueron favorables a la implantacion del portal. Para dicha implementacion se
realizd la instalacion y configuracion del servidor web para almacenar la pagina y asi se
puede ingresar a los datos respectivos. Posteriormente, la pagina web se revisa localmente
para poder verificar posibles errores tanto de la programacion como de uso para los usuarios.
A partir de ahora, la empresa esta preparada para seguir creciendo y promover sus bondades
de manera global.

Mejia (2019) en su tesis profesional “sistema de informacidn para la gestion de
clientes basado en el modelo crm para las pymes del sector de la climatizacion de la ciudad
de guayaquil”. La administracién de las relaciones con los usuarios 0 CRM actualmente
establece una herramienta muy importante en la toma de decisiones y en el logro de los
objetivos y estrategias empresariales. Los sistemas de informacion y de gestién permiten
mantener ventajas competitivas en el mercado nacional e internacional y lograr el propésito

de satisfacer las necesidades y requerimientos de los clientes.
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Este trabajo se fundamenta en la investigacion de los esquemas de Gestion de
Relacion con los Clientes - CRM que han sido muy efectiva en diversos negocios de
servicios, de manera similar se estudié a las pymes del sector de la climatizacién y su actual
gestion de clientes. Se determin6 que el problema mas relevante es la mala administracion y
manejo de clientes para lo cual se propuso un modelo Gestion de Relacion con los Clientes
con variables y dimensiones que se aplico a las pymes de estudio, donde se bosqueja a la
gestion de fidelizacion de clientes y servicio postventa como las variables influyentes en el

modelo Gestion de Relacién con los Clientes.

Con base en este estudio y analisis, se puede constatar que la cantidad de productos
y servicios entregados por el negocio, asi como un seguimiento adecuado de los clientes, son
factores inaceptables en el modelo, y las pymes deben enfocarse en una gestion efectiva de

los clientes.

Escala (2018) en su tesis universitaria “disefio de un sistema de control de gestion”.
Esta tesis tiene como propdsito principal brindar una metodologia para disefiar un sistema
de control de gestion para pequefias y medianas empresas ya que casi todos los negocios
centralizan su trabajo casi de manera primordial en tareas operativas de alcance menor,
estableciendo un factor de desemperio de la empresa estrictamente en la rentabilidad. La tesis
plantea una metodologia la cual se fundamenta en la herramienta de Cuadro de Mando
Integral y define claramente en exponer la misién y la visién del negocio, de la cual se
plantea los objetivos estratégicos relacionados mediante hipotesis de causa-efecto en el mapa

estratégico.

En cada objetivo estratégico se le asigna una iniciativa o actividad que apoya su
consecucion, y su desempefio real se mide periédicamente mediante indicadores de gestion
relacionados con el objetivo y el grado de aceptacion. Todo el trabajo que se desarrolla se
sintetiza en el Tablero de Control y son guardados en un sistema de informacion que brinda

una manera facil de registrar y analizar de manera periddica la informacion.

Esta metodologia se aplicO de manera satisfactoria en el negocio dedicada al
comercio de articulos de oficina y escritorio ubicada en la ciudad de Valparaiso. Teniendo
como base los resultados obtenidos, se concluye de manera muy importante que es
completamente realizable aplicar la metodologia de Cuadro de Mando Integral a pequefias y

medianas empresas. Los datos proporcionados por los sistemas de informacion pueden
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limitar el desarrollo de indicadores de gestion, cuyas metas deben ser realistas.
Definitivamente, se plantea el sistema de informacién BSC Designer para el registro y

analisis periddico de la informacion obtenida desde el control de gestion.
Nacionales

Angulo (2021) en su tesis para tu obtener su titulo profesional “implementacion de
un sistema web para la gestion de ventas e inventario de una empresa de calzado”. La tesis
de investigacion tiene el propdsito de la implementacion de un sistema web de gestién de
ventas e inventario construido a medida para una empresa de calzados, ya que dicho negocio
no tiene un sistema web que registre la informacion de manera adecuada y asi poder
administrar de manera precisa y exacta los procesos primordiales. Para poder cumplir los
objetivos tanto general como especificos, primero se aplicaron las herramientas como fue
las entrevistas y encuestas a empleados y gerentes del negocio de calzado para poder asi
obtener una comprension bastante detallada de sus procesos de ventas e inventario, para
poder modelar sus procesos e identificar areas de mejora que podrian compararse con

situaciones antes y después de utilizar el sistema informatico web.

Luego en el desarrollo del sistema web propuesto aplicamos las metodologias de
desarrollo de software como SCRUM vy Lenguaje Unificado para Modelado — UML,
complementadas para su programacion con el lenguaje de programacion PHP y un gestor de
base de datos MYSQL. Para terminar, a traves de la implementaciéon del sistema web
propuesto se pudo comprobar cdmo se mejoro sustancialmente los procesos principales de
ventas e inventario disminuyendo los tiempos, de consultas de productos, reduciendo las
tareas e incrementando reportes para una buena toma de decisiones generando mayor

rentabilidad al negocio.

Valeriano (2019) en su tesis autorizada “desarrollo de un sistema web para mejorar
la comercializacion de frutas de temporada”. Con la evolucidn tecnoldgica que se da hoy
en dia, casi la mayoria de las actividades que pertenecen a diversos procesos de un negocio
comercial ain se realizan de manera manual y mayormente con muchos errores, lo que
genera no solo pérdidas financieras sino también de tiempo, y los empleados que interacttan
con estos procesos se ven en la necesidad de estar de manera presencial en el negocio para
poder realizar dichos procesos, en todo caso es necesario brindar la tecnologia para poder

tener acceso rapido, amigable y seguro en una plataforma. Por ejemplo: encuestas de
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productos, inventario, variantes, demostraciones, informes varios. La informacion se
encuentra a disposicion del encargado solo si dicha se encuentra presencialmente en el

negocio.

El trabajo de investigacién tiene como trabajo principal la de implementar con la
tecnologia adecuada una web que logre la comercializacion de frutas de temporada
optimizando los procesos de venta e inventario realizados actualmente de forma manual, con
la cual se logra una informacién confiable, actualizada y que pueda ser requerida por el

cliente dentro y fuera del negocio.

Huamanfiahui (2021) en su tesis profesional “sistema web para la optimizacién de
la gestion de ventas de una empresa comercializadora”. Esta tesis reside en la investigacion
nombrado “Sistema web para la optimizacion de la gestion de ventas de una empresa
comercializadora en Lima, 20217, la exposicion esta destinada a la planificacion y control
estratégico para poder optimizar los problemas encontrados en la organizacién para mitigar
el tiempo de servicio al cliente y los costos operativos. En la tesis de investigacion, se emple6
el enfoque mixto de tipo proyectivo, la cual permiti6 tener una mejor visién con respecto a
la problematica encontrada, a través de la recopilacion de datos cuantitativos y cualitativos,
y asi crear una mejor indagacion y uso de los datos pudiendo aplicar el método inductivo —
deductivo.

Se hizo un trabajo de analisis de los pedidos, referencias de clientes, de pedidos, etc.,
durante los Ultimos 3 afios y la entrevistas a 4 colaboradores del area de ventas, en las que
estan inmersos el gerente comercial, jefa de ventas, ejecutivo de ventas y la ejecutiva de
ventas, con el propoésito de lograr un panorama méas amplia del problema encontrado. Se
realizaron valoraciones determinantes para el andlisis de la informacidn utilizando hojas de
calculo (Excel), donde se elaboraron cuadros estadisticos para la documentacion en el
tiempo, y se realizaron entrevistas para el analisis cualitativo, donde se utilizé la herramienta

atlas para un analisis mas completo ejemplo para el analisis de la informacion.

Para terminar luego del analisis realizado en la triangulacion, y el diagndstico de los
puntos criticos, se plantea la construccién de un sistema web que es realizable, ademas de
reducir el tiempo, se apoya en la Gltima tecnologia relacionada con el desarrollo de software,
lo que le permite mejorar tiempo, dinero y aumentar la productividad de la contribuciéon del

negocio. Para el desarrollo de dicha propuesta se tuvo que realizar evidencia comprobable
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sobre los procesos relacionadas con los objetivos de la propuesta, a fin de certificar una

alternativa 6ptima para la empresa.
Locales

Delgado (2019) en su tesis titulada “influencia de un sistema automatizado de
ventas para mejorar la gestion comercial en la empresa dismar cinco s.r.l.”. Esta tesis tiene
como proposito determinar la influencia de un sistema automatizado de ventas para mejorar
la gestion comercial en la empresa Dismar Cinco S.R.L. de la ciudad de Bagua Grande; al
ser un colaborador del area de ventas de este negocio y valorando las formas de pedidos de
los clientes, los cuales son hojas de papel con un listado de productos que se llenan
manualmente, lo cual genera mucha pérdida de tiempo en el llenado, vaciado, verificacion

y atencion de pedidos por el area involucrada.

El estudio es tipo pre experimental — aplicativo, y el disefio de la investigacion es
descriptivo correlacional. La poblacion reconocida son los colaboradores del area de ventas
y coincide con la muestra, la poblacion considerada reducida pero que cumplen todo el
proceso de ventas en el negocio. El estudio demostr6 que el 100% de los colaboradores del
area de ventas dijeron que su sistema informéatico de ventas movil automatizado
recientemente implementado era rapido, eficiente y Gtil en su trabajo diario. Referente a los
calculos precisos en sus pedidos, el 100% alude que los apoya de manera positiva.
Finiquitando que un sistema automatizado de ventas si optimiza la gestion comercial en la

empresa Dismar Cinco S.R.L. de la ciudad de Bagua Grande.

Navarro (2021) en su tesis autorizada “influencia de un sistema informatico en
procesos comerciales de boticas”. La tesis evalud el impacto del sistema informatico en los
procesos comerciales de las boticas en la ciudad de Bagua, centrandose en procedimientos
reales basados en las necesidades actuales de las boticas, encontrando problemas y
destacando inseguridades y falta de control en los procesos de negocio, se propusieron
previamente los siguientes objetivos: determinar el impacto de los sistemas informaticos en
los procesos de negocio de las boticas, desde los procesos de negocio manuales hasta la

automatizacion de procesos.

El disefio de investigacion utilizado en la tesis es del tipo no experimental, de corte

transversal, de alcance descriptivo, realizando un analisis y descripcion de la situacion en un
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momento determinado tanto del pre-test como del post-test, obtenidas sobre hechos reales y
de trabajo de campo, se tuvo que realizar varias visitas para encuestar a los colaboradores y
usar sus equipos tecnoldgicos, para implementar el sistema informatico, se trabajo con una

muestra de 11 trabajadores del negocio involucrado.

El negocio en estudio no tiene procesos automatizados, implementandose un sistema
informético, donde se determiné que un sistema informatico impacta de manera adecuada
en los procesos comerciales de boticas en la ciudad de Bagua. Se aplicé la herramienta de
recopilacion de datos encuesta cuya fiabilidad de la escala de medicidn esta basada en el alfa
de Cronbach, el instrumento se aplico a 11 personas. Ademas, el sistema informético
impacto positivamente en los procesos comerciales y de gestién, brindando informacién
requerida oportunamente, logrando hacer efectivo el control y aumentando la satisfaccion de

los colaboradores.

Rodriguez (2020) en su tesis graduada “implementacion de un sistema de
informacidén con tecnologia.net para mejorar el proceso de ventas de la empresa
inforsystems computer s.a.c.”. La tesis brinda un camino a los estudiantes y profesionales a
tener un juicio real de los diversos puntos de vista muy importante sobre el contenido, del
proceso de ventas de la empresa INFORSYSTEMS COMPUTER S.A.C, ubicada en el Jr.
San Martin 304 en la esquina de la Plaza de Armas en la ciudad de Bagua Grande, a través
de un sistema informatico se tuvo que investigar detalladamente como se desarrolla el
proceso de venta, para poder obtener esta informacion muy fiable fue necesario utilizar

técnicas e instrumentos como encuesta y cuestionario.

Los resultados estadisticos obtenidos en este trabajo de investigacion brindan
informacion sobre los métodos de venta, qué procedimientos se utilizaron, el tiempo de
demora, etc. El andlisis de toda esta informacién recopilada sirve como indicador para
desarrollar un sistema informatico; la estructura del software propuesta utiliza la
metodologia Proceso Unificado de Rational - RUP para poder estudiar los casos de usos ,
con esto se obtiene una analisis completo y real, la informacion que se obtiene del proceso
de ventas se va registrar de manera segura en un gestor de base de datos corporativa
denominada Microsoft SQL Server y por lo tanto esta investigacion tiene el tipo de
investigacion Descriptiva y Aplicada, Descriptiva porgue se prosigue en base a dos variables

Dependiente e Independiente y la confirmacion de hipétesis, aplicada porque se usa software
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que se seran para la construccion de nuevas tendencias tecnologias como es el Sistema

Informatico.

Por lo tanto, se determina que el Sistema informatico con Tecnologia.Net del proceso
de Ventas de la empresa INFORSYSTEMS COMPUTER S.A.C., brindara informacion
suficiente para los reportes que se procesan en base a los datos de este proyecto, encontrara
formas de optimizar significativamente el proceso de ventas, identificard problemas y
determinara las causas, y establecera metas que le permitiran corregir la fragilidad del

proceso de ventas.

2.2. Bases Tedricas

Tecnologias de Informacion

Se define, como aquellos dispositivos, herramientas, equipos y componentes
electronicos, capaces de manipular informacion que soportan el desarrollo y crecimiento
econdmico de cualquier organizacion. Cabe destacar que en ambientes tan complejos como
los que deben enfrentar hoy en dia las organizaciones, s6lo aquellos que utilicen todos los
medios a su alcance, y aprendan a aprovechar las oportunidades del mercado visualizando

siempre las amenazas, podran lograr el objetivo de ser exitosas (Strickland, 2004).
Software

El software de computadora es el producto que construyen los programadores
profesionales y al que después le dan mantenimiento durante un largo tiempo. Incluye
programas que se ejecutan en una computadora de cualquier tamafio y arquitectura,
contenido que se presenta a medida que se ejecutan los programas de computo e informacion
descriptiva tanto en una copia dura como en formatos virtuales que engloban virtualmente a
cualesquiera medios electronicos. La ingenieria de software esta formada por un proceso, un
conjunto de métodos (practicas) y un arreglo de herramientas que permite a los profesionales

elaborar software de cobmputo de alta calidad (Pressman, 2010 ).
Sistema

Es un modelo de naturaleza general. El concepto «sistema» se refiere a caracteristicas
muy generales compartidas por una gran cantidad de entes que son tratados

convencionalmente en diferentes disciplinas. De aqui surge la interdisciplinariedad de la
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Teoria General de Sistemas, por lo que Bertalanffy propone otros conceptos relacionados

como la Tecnologia de Sistemas y la Filosofia de Sistemas.

Bertalanffy entiende la tecnologia de sistemas como la problematica dada en la
relacion entre la tecnologia y la sociedad moderna incluyendo el hardware y el software,
siendo esta tan compleja, que requiere enfoques holisticos, generales e interdisciplinarios
(Bertalanffy, 2009).

Informatica

Se refiere al procesamiento automatico de informacién mediante dispositivos
electrénicos y sistemas computacionales. Los sistemas informaticos deben contar con la
capacidad de  cumplir tres tareas  basicas: entrada (captacion de la
informacion), procesamiento y salida (transmision de los resultados). EI conjunto de estas

tres tareas se conoce como algoritmo (Dreyfus, 1996).
Sistema de Informacion

desde una perspectiva técnica definen los SI como un “conjunto de componentes
interrelacionados que permiten capturar, procesar, almacenar y distribuir la informacién para

apoyar la toma de decisiones y el control en una institucion” (Laudon, 1996).
Metodologia de Desarrollo de Software

Son un conjunto de técnicas y métodos organizativos que se aplican para disefiar
soluciones de software informatico. El objetivo de las distintas metodologias es el de intentar
organizar los equipos de trabajo para que estos desarrollen las funciones de un programa de

la mejor manera posible (Beck, 2008).
Lenguaje de Programacion

Los lenguajes de programacion permiten a las computadoras procesar de forma
rapida y eficientemente grandes y complejas cantidades de informacion. Por ejemplo, si a
una persona se le da una lista de nimeros aleatorios que van de uno a diez mil y se le pide
que los coloque en orden ascendente, es probable que tome una cantidad considerable de

tiempo e incluya algunos errores, mientras que, si le das la misma instruccién a una
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computadora utilizando un lenguaje de programacién, podras obtener la respuesta en unos

cuantos segundos y sin errores (Berners-Lee, 2016).
Visual Basic

Es un IDE (entorno integrado de desarrollo) que permite desarrollar aplicaciones,
sitios web, aplicaciones WPF, aplicaciones web, servicios web, apps de Windows Store, etc.
para poder ser ejecutadas en todas las plataformas de Microsoft Windows, Windows Mobile,
Windows CE, .Net Framework, .NET Compact Framework y Microsoft Silverlight. Permite
emplear maltiples lenguajes de programacion. El entorno de desarrollo integrado de Visual
Studio es un panel de inicio creativo que se puede usar para editar, depurar y compilar codigo

y, después, publicar una aplicacion.

Un entorno de desarrollo integrado (IDE) es un programa con numerosas
caracteristicas que se pueden usar para muchos aspectos del desarrollo de software. Mas alla
del editor estandar y el depurador que proporcionan la mayoria de IDE, Visual Studio incluye
compiladores, herramientas de finalizacion de cddigo, disefiadores graficos y muchas mas

caracteristicas para facilitar el proceso de desarrollo de software (Gomez, 2018).
Proceso Unificado de Rational - RUP

Es un proceso de desarrollo de software y junto con el Lenguaje Unificado de
Modelado UML, constituye la metodologia estdndar més utilizada para el analisis,
implementacion y documentacion de sistemas orientados a objetos. E1 RUP no es un sistema
con pasos firmemente establecidos, sino un conjunto de metodologias adaptables al contexto
y necesidades de cada organizacion. También se conoce por este nombre al software
desarrollado por Rational, hoy propiedad de IBM, el cual incluye informacién entrelazada
de diversos artefactos y descripciones de las diversas actividades (Booch, 1998).

Proceso de Ventas

"Una secuencia logica de cuatro pasos que emprende el vendedor para tratar con un
comprador potencial y que tiene por objeto producir alguna reaccion deseada en el cliente
(usualmente la compra) (Stanton, 2015).

Rentabilidad
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Muestra el desempefio financiero que la empresa cree pertinente para la toma de

decisiones sobre financiamiento (Mafra, 2016).

2.3.  Definicion de Términos

Anélisis. Es un estudio profundo de un sujeto, objeto o situacion con el fin de
conocer sus fundamentos, sus bases y motivos de su surgimiento, creacion o causas
originarias. Un analisis estructural comprende el area externa del problema, en la que se
establecen los pardmetros y condiciones gque seran sujetas a un estudio mas especifico, se
denotan y delimitan las variables que deben ser objeto de estudio intenso y se comienza el
examen exhaustivo del asunto de la tesis (Colillas, 2014).

Disefo. La palabra disefio se refiere a la produccién de objetos visuales destinados a
comunicar mensajes especificos” y disefio grafico se define como “la accion de concebir,
programar, proyectar y realizar comunicaciones visuales, producidas en general por medios
industriales y destinadas a transmitir mensajes especificos a grupos determinados (Frascara,
2000).

Requerimientos. Es simplemente una declaracion abstracta de alto nivel de un
servicio que debe proporcionar el sistema o una restriccion de éste. Es una descripcion de
una condicién o capacidad que debe cumplir un sistema, ya sea derivada de una necesidad
de usuario identificada, o bien, estipulada en un contrato, estandar, especificacion u otro
documento formalmente impuesto al inicio del proceso (Sommerville, 2005).

Casos de Usos. Es una secuencia de transacciones que son desarrolladas por
un sistema en respuesta a un evento que inicia un actor sobre el propio sistema. Los
diagramas de casos de uso sirven para especificar la funcionalidad y el comportamiento de
un sistema mediante su interaccién con los usuarios y/o otros sistemas. O lo que es igual,
un diagrama que muestra la relacion entre los actores y los casos de uso en un sistema. Una
relacion es una conexion entre los elementos del modelo, por ejemplo, la relacién y la
generalizacion son relaciones. Los diagramas de casos de uso se utilizan para ilustrar los
requerimientos del sistema al mostrar como reacciona una respuesta a eventos que se
producen en el mismo (Martinez Carazo, 2016).

Modelamiento. Es el proceso de analizar y definir todos los diferentes datos que su
empresa recopila y produce, asi como las relaciones entre esos bits de datos. El proceso de

modelado de sus datos crea una representacion visual de datos a medida que se utilizan en
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su negocio, y el propio proceso es un ejercicio de conocimiento y aclaracion de sus requisitos
de datos (Mujica Chirinos, 2011).

Encuestas. Las encuestas son instrumentos de investigacion descriptiva que
precisan identificar a priori las preguntas a realizar, las personas seleccionadas en una
muestra representativa de la poblacion, especificar las respuestas y determinar el método
empleado para recoger la informacién que se vaya obteniendo. Es un instrumento de la
investigacion de mercados que consiste en obtener informacidon de las personas encuestadas
mediante el uso de cuestionarios disefiados en forma previa para la obtencién de informacién
especifica (Trespalacios, 2011).

Base de Datos. Es un almacén de datos relacionados con diferentes modos de
organizacion. Una base de datos representa algunos aspectos del mundo real, aquellos que
le interesan al usuario. Y que almacena datos con un propésito especifico. Con la palabra
“datos” se hace referencia a hechos conocidos que pueden registrarse, como ser nimeros
telefonicos, direcciones, nombres, etc. (Gutiérrez Diaz, 2010).

Optimizar. Se puede entender como la accién para hacer algo grande, es la misma
gue mejorar o mejorar. Quien busca optimizar, busca transformar para mejor, busca algo
ideal, busca extraer el maximo (Lopez Calvajar, 2017).

Implementacion. EIl uso de herramientas gerenciales y organizativas para alcanzar
los resultados estratégicos. En ciencias de la computacion, una implementacién es la
realizacion de una especificacion técnica o algoritmos como un programa, componente

software, u otro sistema de coémputo (Joyce, 1984).
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I11. Material y métodos
3.1. Disefio de investigacion
Se utilizd el Disefio Pre-Experimental con pre y post con la herramienta de

recopilacion de datos cuestionario, el cual se representa con lo siguiente:

Pre cuestionario Post cuestionario

Ge: | 01 02

Donde
Ge: Grupo Experimental que cuenta con 100 clientes por mes.
x: Estimulo - Implementacidon del Sistema con Tecnologia NET
O1: Pre-Cuestionario del Grupo Experimental
O2: Post-Cuestionario del Grupo Experimental
3.2. Poblacion, muestra y muestro

Poblacion

La poblacion en el que se aplicé la investigacion esta formada por los clientes de la
empresa Amazonas Coffee Friends S.A.C. que tiene en promedio un aproximado de 100

personas al mes.
Muestra

Para calcular la muestra se aplic6 la siguiente formula:

Nxpxq

?(n—1)+pxq]

Donde

No: Es el tamafio de la muestra que se desea calcular.
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N: Tamafio de la Poblacion.

Z: El Nivel de Confianza que es el 95%

p: La Probabilidad de éxito es de 0.5

g: La Probabilidad de fracaso es de 0.5

E: Error que asume el Investigador 5% (el rango es de 5 — 10%) expresado en
decimales 0.05

Aplicamos la férmula
Nxpxq

0T =
[% (n—1)+pxq]

Reemplazando

100 x 0.5 x 0.5 x 1.962
[(100 — 1) x 0.05% + 1.96? x 0.5 x 0.5]

100x0.5x0.5x3.84

D0=" 1/©997% 00025 +3.84%05 % 0.5]
96
Ng=
[(99)x0.0025 + 3.84 %05 x 0.5]
96

ng= [0.2475 + 0.96]
np= _ 9%

[1.2075]
Ip = 79.5031

La muestra para la investigacion es de 80 clientes.
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Muestro

Para esta investigacion se utilizo el muestreo probabilistico cuyo nombre es Muestreo
Aleatorio Simple (en la que todos los elementos que forman el universo - y que por lo tanto
estan incluidos en el marco muestral - tienen idéntica probabilidad de ser seleccionados para

la muestra).

3.3.  Determinacién de variables
3.3.1. Variable Independiente: Sistema Informatico

3.3.2. Variable Dependientes: Proceso de Ventas

3.4.  Fuentes de informacion
La informacion que se utiliza fue brindada por:

= La informacion acerca de la empresa Amazonas Coffee Friends S.A.C. fue
proporcionada por el sefior Alex Guerrero.

» La realidad problemaética se recopilo de las pagina web elaborado por la empresa
staffcreativa.

= Los antecedentes internacionales de la investigacion se obtuvieron de las
siguientes tesis “aplicacion web, para la gestion de venta y servicios, en la empresa
compudav”, “sistema de informacion para la gestion de clientes basado en el modelo crm
para las pymes del sector de la climatizacion de la ciudad de guayaquil”, “disefio de un
sistema de control de gestion”

= Los antecedentes nacionales de la investigacion se obtuvieron de las siguientes
tesis “implementacion de un sistema web para la gestion de ventas e inventario de una
empresa de calzado”, “desarrollo de un sistema web para mejorar la comercializacion de
frutas de temporada” , “sistema web para la optimizacion de la gestion de ventas de una
empresa comercializadora”

= Los antecedentes locales de la investigacion se obtuvieron de las siguientes tesis
“influencia de un sistema automatizado de ventas para mejorar la gestion comercial en la
empresa dismar cinco s.r.l.”, “influencia de un sistema informatico en procesos comerciales
de boticas”, “implementacion de un sistema de informacion con tecnologia.net para mejorar

el proceso de ventas de la empresa inforsystems computer s.a.c.”
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3.5. Meétodos

Enfoque de Sistemas. Consiste en un conjunto de actividades que logran determinar
el objetivo general y la justificacion de cada uno de los pequefios sistemas (subsistemas), las
medidas de actuacion y reglas en términos del objetivo general, el conjunto completo de
subsistemas y sus planes para un problema especifico. La suma de los subsistemas se debe

lograr mejorar el sistema y brindar una mejor visién y entendimiento.

Analisis — Sintesis. El proceso de andlisis permite la compresidn del problema esto
se identifica las necesidades, los problemas, usuarios involucrados y la relacion de cada
elemento que es parte del sistema brindando alternativas viables, para con esto obtener la
solucion mas eficaz. El proceso sintesis, es la combinacion que resulta de analizar todos los
elementos de algo(sistema). Es una version abreviada de un texto que ha sido elaborado por
una persona con el fin de extraer la informacion o el contenido mas importante. En la sintesis
los lectores pueden utilizar su propio lenguaje y estilo para expresar las ideas principales del
autor. Se puede indicar, que es unresumen, unsumario, una sinopsis, es decir, una

descripcion abreviada de los elementos mas importantes de un sistema.

Induccion — Deduccion. La induccion es el modo de razonar desde lo
particular(premisas) a lo general, desde los hechos a las sintesis. Deduccion es el modo de
razonar desde lo general a lo particular, desde las tesis generales a las conclusiones

particulares.

3.6. Técnicas e Instrumentos

3.6.1. Técnicas
Se utiliz6 para este trabajo de investigacion la siguiente técnica:

Encuesta. Con este método se pudo identificar claramente como los colaboradores
se adaptan antes y después de la implementacion del Sistema Informatico para mejorar el

Proceso de Ventas de la Amazonas Coffee Friends S.A.C.

3.6.2. Instrumentos

Se empled el siguiente instrumento:
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Cuestionario. Con este instrumento se logré observar cémo los clientes van a
percibir la mejora de los procesos involucrados la cual generard una mayor confianza y
fiabilidad cuando se implemente el sistema informatico.

3.7. Procedimiento

Al momento de desarrollar esta tesis de Investigacion elegi la empresa adecuada que

permita obtener informacién exacta y por la cercania de mi trabajo.

Me puse en contacto con el Gerente de la Amazonas Coffee Friends S.A.C. el sefior
Alexander Guerrero Rivera el cual conoce exactamente cada uno de los procesos de su
negocio, también le hice la solicitud para el permiso con el documento respectivo el cual fue

autorizado.

Tuve que elaborar un conjunto de actividades para tener un buen desempefio de mi

proyecto.

Uno de los primeros pasos es que debo conocer el negocio para luego realizar el
levantamiento de datos con las herramientas de recopilacion como es la encuesta que se
aplicara a los clientes que son atendidos con el sistema actual que cuenta el negocio (sistema

manual).

Luego proseguiré con el anélisis los datos recopilados para poder determinar la

solucién mas iddnea a los problemas y necesidades que tiene el negocio.

Una vez que hice un analisis determinaré la metodologia para el desarrollo del
software que es Proceso Unificado de Rational y luego el lenguaje de programacion Visual
Basic .NET con el gestor de base de datos Microsoft SQL Server, con esto se construir el
sistema de informacion y finalmente se capacitara a los usuarios involucrados se mejora el

proceso de ventas del negocio.
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3.7.1. Desarrollo del Sistema de Informacion con Tecnologia .Net con Metodologia
RUP
Modelo de Caso de Uso del Negocio
Figura 1

Modelo de caso de uso del negocio

Eﬁtianarinfalmsdéndelw i ?\

i / Cliente
‘endedor
Gesticnar wents

Gestiocnar entrega del producto

Modelo de Objetos del Negocio
Figura 2

Gestionar informacion del producto




Figura 3

Gestionar venta

infomar / R egiz trar

Venficar / Conzultar / Entregar
—

Frodude

Q

Documento Venta

Vendedor enerar/ entiegar

Stod

Figura 4

Gestionar entrega de producto

Q

Producto

Genersr/ entragar
- Q

Documento Venta
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Figura 5
Modelo de dominio

Cliente
Vendedor
aclializdr tene
geqerar Producto
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Documento venta
Presentadion
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Figura 6

Gestionar informacion del producto
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4 &
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endedor Precio Cliente

Stock

Presentadon
Verificar stock
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Entregarinformaddn
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Figura 7

Gestionar venta
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Figura 9

Diagrama de Clases

Gestionar informacion del producto

Wendedor

&edni

&»nombre

&pdireccion
area

W Re gistrar()
#®Consultan )

Figura 10
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Figura 11
Gestionar entrega de producto

Producto
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Figura 12
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9: Entregar producto -
10: Enfregar documento de venta Lliente
—

Vend edor =

I 1: Solidtar venta
Sl
T

_—
4:Verificar
?;Qﬁ]izar
Bvéenerar

5: Stock
g:5tock actualizado

DocumentoVenta ‘ Stock

Diagrama de Estados

Figura 14

Estado de cliente

Registrado Adualizado

41



Figura 15

Estado de venta

Figura 16
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Figura 17
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Interfaces del Sistema de Informacion

Figura 19
Acceso al sistema

USUARIO DEL SISTEMA
admin
CONTRASENA
/A\ @eeeeeee

INGRESAR 1 SALR

E
AMANCOF i

Figura 20

Menu principal

= Amazonas Coffee Friends 5.4.C. *
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Figura 21
Administracion de datos

B2 Mantenimiento de Clientes X
= Registro de Datos - CLIENTE ::

ow  [wwms |

Nombre |jylia Bances Soto | Direccidn [chachapoyas 877 |

Correo  [arial@gmail.com | Celular | 932458951 |

Zona LaEsperanzaBaia v]
(= I — [~ [ = |

NOMBRE DIRECCION CORRED CELULAR  ZONA
Julia Banices Soto Chachapoyas 877 arial @gmail .com 5932458951 |La Esperanza
Ana Ruiz Tores Jr. Martin 150 ana@gmail.com 532546551 |Cajarura
Cesar Castilo Guera Jr. Begonias 251 cesar@gmail.com 924789624 |La Esperanza

<<

Buscar por Nombre |

Figura 22
Administracion de datos

B2 Mantenimiento de Productos X
:: Registro de Datos - PRODUCTOS::

cooo [0 |

Descripcion  [panela 1 Kilo |

S —— reciover S e
craco S— .
| Meeo || Gwds | Cocclr | Eatar ([ gmnar | s |

COD.  DESCRIPCION FECING. (COSTO  VENTA  STOCK ESTADO PRESENTACIOM
4 h Panela 1 Kila 20220902 15.00 20.00 10 A Bolza

00002 | Cafe Clasico 1/2 Kilo 20220502 40.00 43.00 17 A Bolsa

00003 | Café Clasico 1 Kilo 20220502 75.00 50.00 18 A Bolsa

Buscar por Nombre
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Figura 23

Mantenimiento de empleados

‘.. — de Emplead. *
:: Registro de Datos - EMPLEADO -

ow [0 ]

Nombre |NexGuenelo | Direccion |Chachapoyas 1430 |
Fecha Nacimiento  [q21083 | |~ Fechalngreso [z | - Celular | 993152360 |

Seleccione Area |\f'er|tas

[ e | N SR [ e [ e [ s

DNl NOMBRE DIRECCION FECNAC. FECING. CELULAR  AREA
Alex Guemero Chachapoyas 1430 1983-02-10 | 2010-01-20 | 953152360

Buscar por Nombre | |

Figura 24

Realizar venta

I Gestionar Venta X
Cliente (72050688 | Cosar Castilo Guerra |8 Amazonas Coffee Friends ~ fechede Ven=
Av. Chachapoyas 3509
Dircccin| . Begonias 251-Zona La Esperanza Baja | Bagua Grande DOC. VENTA
—T— ) [ e || oo || [ 001 000003
©OD. PROD. DESCRIPCION PRECID CANT.  TOTAL
Buscar x Descripcion | | e
00002 Café Clasicn 1/2 Kio 48.00 2 96.00
COD.  DESCRIPCION FEC.ING. 00003 Caié Clasico 1 Kio 90.00 1 90.00
00001 | Panela 1 Kilo 00802

00002 | Cale Clasico 1/2 Kio 20220802

SELECCIONE CON DOBLE CLIC EL PRODUCTO A VENDER ‘GRACIAS POR SU PREFERENCIA !!! 1 86_00
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Figura 25
Consultas ventas

5 Consulta de Ventas *
.2 Seleccion Fecha de la Venta =
@ Fecha Especifica O Deode [l70m2 <] A [0z | | Mostrar || Limpior | salir
Sene  MNumero  Fecha Chenie Empleado Diocumenio Imporie
» 000002 | 2022-10-12 | Ana Ruiz Tomes Alex Guemero Boleta de Veniz 186.00

Toral Venta :: 186.00
I Consulta para Re-imprimir X
Seleccione Campo de Buquedad |Nt'mem de Documenio R | E — i| P— ” - ‘
Ingrese la Informacion | 0 || 000001
Senz Numem  Fecha Chentz Empleada Documento Imports
4 000001 | 2022-10-11 | Cesar Castllo Guera Alex Guemero Boleta de Venta 138.4

SELECCIONE CON DOBLE CLIC EL DOCUMENTO DE VENTA PARA VER 5U DETALLE E IMPRIMIR
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Figura 26

Documento de venta

E Reimprimir Documento de Venta X

Amazonas Coffee Friends

Av. Chachapoyas 3509

Bagua Grande

= Fecha de Venta -
Cliente | 7062852 | Ana Ruiz Torres | 02022 B-
Direccion ‘ Jr. Martin 150 ‘ DOC. VENTA
Emplead Alex Guemrero w 001 000002

Codigo Descripcion Precio Cant Imporie
4 Cafe Clasico 1/2 Kio 48.00 2 95.00
Café Clasico 1 Kio 20.00 1 20.00

138.00

3.8. Andlisis estadistico

Para el analisis de datos se aplico una Estadistica Descriptiva con la cual se estudia
los datos tomados con un software de productividad y con esto procesar los datos de manera

textual y grafica usando un programa del paquete de Office como es Microsoft Excel.

Excel permite representando los datos de una manera transparente y que se entienda
para con esta informacion detallada obtener una buena toma de decisiones y lograr una
mayor rentabilidad que exige el negocio.

3.9. Consideraciones éticas

Durante el desarrollo de esta tesis se ha tomado en cuenta en forma rigurosa el

cumplimiento de los principios éticos que permitan conservar la originalidad de la
investigacion.

» Integridad, la informacion que forma parte de la investigacion es real.
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Respetar los derechos de autor y de la propiedad intelectual, citando como
corresponde a sus respectivos autores, evitando el plagio de trabajos ajenos.
Responsabilidad, en el manejo de la informacion y datos personales recabados,
cumpliendo con la confidencialidad de la misma.

Eficiencia, el tema investigado aporta en conocimientos a comunidad investigadora.
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IVV. Resultados

4.1.Analisis estadistico e interpretacion de tablas

Resultados relacionados con la satisfaccion del cliente

1. ¢Cdmo califica el proceso de ventas?

Tabla 1

Evaluacion de procedo de venta — Precuetionario.

Nivel fi Porcentaje
Excelente 15 0.19 19%
Buena 18 0.22 22%
Regular 22 0.27 27%
Mala 18 0.23 23%
Deficiente 7 0.09 9%

TOTAL 80 1.00 100%

Nota: La tabla muestra el nivel de valoracion al proceso de ventas.

Figura 27

Evaluacion de proceso de venta- Pre cuestionario

M Excelente

B Buena

M Regular
Mala

M Deficiente

Nota: La figura muestra el nivel de valoracion porcentual

De acuerdo a los datos de la figura 27 y tabla 1 indica que el 19% evalua la

informacién como excelente, el 22% evalUa la informacion como buena, el 27% evalla la

informacion como regular, el 23% evalta la informacién como mala y el 9% evalla la

informacién como deficiente.
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Tabla 2

Evaluacion de procedo de venta — Post cuestionario.

Nivel fi Porcentaje
Excelente 62 0.77 7%
Buena 18 0.23 23%
Regular 0 0.00 0%
Mala 0 0.00 0%
Deficiente 0 0.00 0%

TOTAL 80 1.00 100%

Nota. La tabla muestra el nivel de valoracion al proceso de ventas.

Figura 28

Evaluacion de proceso de venta- Post cuestionario

M Excelente

M Buena

W Regular
Mala

m Deficiente

Nota: La figura muestra el nivel de valoracion porcentual

De acuerdo a los datos de la figura 28 y tabla 2 indica que el 77% evalla la
informacion como excelente, el 23% evalla la informacién como buena, el 0% evalua la
informacion como regular, el 0% evalda la informacion como mala y el 0% evalta la
informacion como deficiente. Al comparar los resultados del pre y post cuestionario de la
pregunta 1 a los clientes, se verifica que antes de la implementacion del sistema de
informacion los clientes califican el proceso de ventas entre mala, regular y deficiente en

valores altos, mientras que después de implementar el sistema de informacién con respecto

al proceso de ventas lo califican de excelente y buena totalmente.
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2. ¢Como evalta informacion que brinda el negocio?

Tabla 3

Evaluacién de informacién que brinda — Precuetionario

Nivel fi hi Porcentaje
Excelente 20 0.25 25%
Buena 27 0.34 34%
Regular 30 0.37 37%
Mala 2 0.03 3%
Deficiente 1 0.01 1%

TOTAL 80 1.00 100%

Nota. La tabla presenta el nivel de valoracion de la informacion.

Figura 29

Evaluacion de informacion que brinda- Pre cuestionario

H Excelente

M Buena

H Regular
Mala

B Deficiente

Nota. La figura presenta el nivel de valoracion porcentual de la informacién.

De acuerdo a los datos de la figura 29 y tabla 3 indica que el 25% evalua la
informacion como excelente, el 34% evalla la informacion como buena, el 37% evalula la
informacion como regular, el 3% evalda la informacion como mala y el 1% evalta la

informacién como deficiente
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Tabla 4
Evaluacion de la informacion que brinda — Post cuestionario.

Nivel fi hi Porcentaje
Excelente 37 0.46 46%
Buena 27 0.34 34%
Regular 16 0.20 20%
Mala 0 0.00 0%
Deficiente 0 0.00 0%

TOTAL 80 1.00 100%

Nota. La tabla presenta el nivel de valoracion del proceso de ventas

Figura 30

Evaluacion de la informacion que brinda- Post cuestionario

H Excelente

M Buena

 Regular
Mala

M Deficiente

Nota. La figura presenta el nivel de valoracion porcentual de informacion.

De acuerdo a los datos de la figura 30 y tabla 4 indica que el 46% evalua la
informacion como excelente, el 34% evalua la informacion como buena, el 20% evalua la
informacion como regular, el 0% evallUa la informacion como mala y el 0% evalla la
informacion como deficiente. Al comparar los resultados del pre y post cuestionario de la
pregunta 2 a los clientes, se verifica que antes de la implementacion del sistema de
informacion los clientes tenian muchas dudas con respecto a la informacién que reciben,
mientras que después de implementar el sistema de informacion la informacién recibida por

parte de los clientes ha mejorado de manera optima.
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3. ¢Cdmo califica la atencidn recibida por la empresa?

Tabla b

Evaluacion de la atencion recibida — Pret cuestionario

Nivel fi hi Porcentaje
Excelente 20 0.25 25%
Buena 25 0.31 31%
Regular 20 0.25 25%
Mala 9 0.11 11%
Deficiente 6 0.08 8%

TOTAL 80 1.00 100%

Nota. La tabla presenta el nivel de valoracion de la atenciédn recibida

Figura 31

Evaluacion de la atencion recibida — Pret cuestionario

H Excelente

M Buena

W Regular
Mala

B Deficiente

Nota. La figura presenta el nivel de valoracion porcentual de la atencion recibida.

De acuerdo a los datos de la figura 31 y tabla 5 indica que el 25% evalua la
informacion como excelente, el 31% evalua la informacion como buena, el 25% evalua la
informacion como regular, el 11% evalGa la informacion como mala y el 8% evalda la

informacién como deficiente.
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Tabla 6
Evaluacion de la atencion recibida — Post cuestionario

Nivel fi hi Porcentaje
Excelente 52 0.65 65%
Buena 28 0.35 35%
Regular 0 0.00 0%
Mala 0 0.00 0%
Deficiente 0 0.00 0%

TOTAL 80 1.00 100%

Nota. La tabla presenta el nivel de valoracion de la atencion recibida.

Figura 32
Evaluacion de la atencion recibida — Post cuestionario

M Excelente

M Buena

M Regular
Mala

m Deficiente

Nota. La figura presenta el nivel de valoracion porcentual de la atencion recibida.

.De acuerdo a los datos de la figura 32 y tabla 6 indica que el 65% evalla la
informacion como excelente, el 35% evalua la informacion como buena, el 0% evalda la
informacion como regular, el 0% evallGa la informacion como mala y el 0% evalta la
informacion como deficiente. Al comparar los resultados del pre y post cuestionario de la
pregunta 3 a los clientes, se verifica que antes de la implementacion del sistema de
informacion los clientes calificaban la atencidn entre regular, mala y deficiente con respecto
a la atencion que reciben, mientras que después de implementar el sistema de informacién

con respecto a la atencion que reciben los clientes lo califican de excelente y buena.
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4. ¢Cbomo evalua la seguridad de la informacién?

Tabla 7

Evaluacion de la informacién — Pre cuestionario

Nivel fi hi Porcentaje
Excelente 8 0.10 10%
Buena 18 0.22 22%
Regular 40 0.50 50%
Mala 12 0.15 15%
Deficiente 2 0.03 3%

TOTAL 80 1.00 100%

Nota. La tabla presenta el nivel de valoracion de la informacion

Figura 33

Evaluacion de la informacién — Pre cuestionario

H Excelente

M Buena

m Regular
Mala

B Deficiente

Nota. La figura
presenta el nivel de valoracion porcentual de la informacién

De acuerdo a los datos de la figura 33 y tabla 7 indica que el 10% evalua la
informacion como excelente, el 22% evalla la informacion como buena, el 50% evalua la
informacion como regular, el 15% evalta la informacion como mala y el 3% evalta la

informacién como deficiente.
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Tabla 8
Evaluacion de la atencion recibida — Post cuestionario

Nivel fi hi Porcentaje
Excelente 33 0.41 41%
Buena 25 0.31 31%
Regular 22 0.28 28%
Mala 0 0.00 0%
Deficiente 0 0.00 0%

TOTAL 80 1.00 100%

Nota. La tabla presenta el nivel de valoracion de la atencion recibida

Figura 33
Evaluacion de la informacion — Post cuestionario

H Excelente

M Buena

M Regular
Mala

B Deficiente

Nota. La figura presenta el nivel de valoracion porcentual de la informacion recibida.

De acuerdo a los datos de la figura 34 y tabla 8 indica que el 41% evalua la
informacion como excelente, el 31% evalla la informacion como buena, el 28% evalla la
informacion como regular, el 0% evalla la informacion como mala y el 0% evalla la

informacién como deficiente.

Al comparar los resultados del pre y post cuestionario de la pregunta 4 a los clientes,
se verifica que antes de la implementacion del sistema de informacion los clientes califican
la seguridad de la informacion entre mala, regular y deficiente, mientras que después de
implementar el sistema de informacion con respecto a la seguridad de la informacién le dan

una buena calificacion de excelente y buena.
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5. ¢Usted cree que el sistema de informacidn debe facilitar el proceso de ventas?

Tabla 9
Evaluacién de facilitacion del proceso de ventas — Pre cuestionario

Nivel fi hi Porcentaje

Muy de acuerdo 35 0.44 44%
De acuerdo 21 0.26 26%
En desacuerdo 14 0.17 17%
Muy en desacuerdo 10 0.13 13%
TOTAL 80 1.00 100%

Nota. La tabla presenta el nivel de facilitacion del proceso de ventas

Figura 35.
Evaluacion de facilitacion del proceso de ventas — Pre cuestionario

M Muy de acuerdo
M De acuerdo
M En desacuerdo

Muy en desacuerdo

Nota. La figura presenta el nivel de valoracion porcentual del proceso de dentas.

De acuerdo a los datos de la figura 35 y tabla 9 indica que el 44% evalla la
informacion como muy de acuerdo, el 26% evalUa la informacion como de acuerdo, el 17%
evalla la informacién como en desacuerdo, el 13% evalGa la informacion como muy en

desacuerdo.
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Tabla 10.

Evaluacion de facilitar el proceso de ventas — Post cuestionario

Nivel fi hi Porcentaje

Muy de acuerdo 73 0.91 91%
De acuerdo 7 0.09 9%
En desacuerdo 0 0.00 0%
Muy en desacuerdo 0 0.00 0%
TOTAL 80 1.00 100%

Nota. La tabla presenta el nivel de facilitacion del proceso de ventas

Figura 36.
Evaluacién de facilitar el proceso de ventas — Post cuestionario

B Muy de acuerdo
M De acuerdo
En desacuerdo

Muy en desacuerdo

Nota. La figura presenta el nivel de valoracion porcentual del proceso de ventas.

De acuerdo a los datos de la figura 36 y tabla 10 indica que el 91% evalla la
informacion como muy de acuerdo, el 9% evalla la informacién como de acuerdo, el 0%
evalla la informacion como en desacuerdo, el 0% evalla la informacion como muy en
desacuerdo. Al comparar los resultados del pre y post cuestionario de la pregunta 5 a los
clientes, se verifica que antes de la implementacidn del sistema de informacion los clientes
creian que el sistema de informacion le facilitaria el proceso de ventas entre en desacuerdo
y muy en desacuerdo en valores altos, mientras que después de implementar el sistema de
informacion con respecto a que el sistema de informacion le facilitaria el proceso de ventas

lo califican entre muy de acuerdo y de acuerdo.
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6. ¢Usted cree que se podria minimizar el tiempo de atencion el sistema de

informacién?

Tabla 11

Evaluacion de minimizar el tiempo de atencion — pre cuestionario

Nivel fi hi Porcentaje

Muy de acuerdo 22 0.27 27%
De acuerdo 15 0.19 19%
En desacuerdo 29 0.36 36%
Muy en desacuerdo 14 0.18 18%
TOTAL 80 1.00 100%

Nota. La tabla presenta el nivel de tiempo de atencion.

Figura 37

Evaluacién de minimizar el tiempo de atencion — pre cuestionario

B Muy de acuerdo
M De acuerdo
M En desacuerdo

Muy en desacuerdo

Nota. La figura

presenta el nivel porcentual de tiempo de atencion..

De acuerdo a los datos de la figura 37 y tabla 11 indica que el 27% evalla la

informacion como muy de acuerdo, el 19% evalla la informacion como de acuerdo, el 36%

evalla la informacion como en desacuerdo, el 18% evalua la informacién como muy en

desacuerdo.
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Tabla 12

Evaluacion de minimizar el tiempo de atencion — Post cuestionario

Nivel fi hi Porcentaje

Muy de acuerdo 49 0.61 61%
De acuerdo 31 0.39 39%
En desacuerdo 0 0.00 0%
Muy en desacuerdo 0 0.00 0%
TOTAL 80 1.00 100%

Nota. La tabla presenta el nivel de tiempo de atencion.

Figura 38
Evaluacién de minimizar el tiempo de atencion — Post cuestionario

B Muy de acuerdo
M De acuerdo
M En desacuerdo

Muy en desacuerdo

Nota. La figura presenta el nivel porcentual de tiempo de atencion...

De acuerdo a los datos de la figura 38 y tabla 12 indica que el 61% evalla la
informacion como muy de acuerdo, el 39% evalla la informacion como de acuerdo, el 0%
evalla la informacién como en desacuerdo, el 0% evalta la informacién como muy en
desacuerdo. Al comparar los resultados del pre y post cuestionario de la pregunta 6 a los
clientes, se verifica que antes de la implementacion del sistema de informacion los clientes
creian que el sistema de informacion le minimizaria el tiempo de atencion entre en
desacuerdo y muy en desacuerdo en indices altos, mientras que después de implementar el
sistema de informacion con respecto a que el sistema de informacion le minimizara el tiempo

en atencion lo consideran entre muy de acuerdo y de acuerdo.
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7. ¢Cree usted que la informacion es mas fiable con el sistema de informacion?

Tabla 12
Evaluacién de la fiabilidad de la informacién — pre cuestionario

Nivel fi hi Porcentaje

Muy de acuerdo 22 0.27 27%
De acuerdo 34 0.43 43%
En desacuerdo 19 0.24 24%
Muy en desacuerdo 5 0.06 6%
TOTAL 80 1.00 100%

Nota. La tabla presenta el nivel de valoracion de la fiabilidad de la informacion

Figura 39
Evaluacion de la fiabilidad de la informacion — pre cuestionario

B Muy de acuerdo
M De acuerdo
M En desacuerdo

Muy en desacuerdo

Nota. La figura presenta el nivel porcentual de la fiabilidad de la informacion...

De acuerdo a los datos de la figura 39 y tabla 13 indica que el 27% evalla la
informacion como muy de acuerdo, el 43% evalla la informacién como de acuerdo, el 24%
evalla la informacién como en desacuerdo, el 6% evalta la informacion como muy en

desacuerdo.
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Tabla 13
Evaluacion de la fiabilidad de la informacion — Post cuestionario

Nivel fi | hi Porcentaje

Muy de acuerdo 48 0.60 60%
De acuerdo 32 0.40 40%
En desacuerdo 0 0.00 0%
Muy en desacuerdo 0 0.00 0%
TOTAL 80 1.00 100%

Nota. La tabla presenta el nivel de valoracion de la fiabilidad de la informacion

Figura 40
Evaluacion de la fiabilidad de la informacion — Post cuestionario

B Muy de acuerdo
M De acuerdo
En desacuerdo

Muy en desacuerdo

Nota. La figura presenta el nivel porcentual de tiempo de la fiabilidad de la

informacién

De acuerdo a los datos de la figura 40 y tabla 14 indica que el 60% evalla la
informacion como muy de acuerdo, el 40% evalla la informacion como de acuerdo, el 0%
evalla la informacion como en desacuerdo, el 0% evalla la informacion como muy en
desacuerdo. Al comparar los resultados del pre y post cuestionario de la pregunta 7 a los
clientes, se verifica que antes de la implementacién del sistema de informacion los clientes
creian que el sistema de informacion es mas fiable con el sistema de informacion entre en
desacuerdo y muy en desacuerdo en valores altos, mientras que después de implementar el
sistema de informacion con respecto a que el sistema de informacion es mas fiable lo

califican entre muy de acuerdo y de acuerdo.
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8. ¢Usted cree que el negocio debe implementar un sistema de informacion para

optimizar el proceso de ventas?

Tabla 15
Evaluacién del sistema de informacion — pre cuestionario

Nivel fi hi Porcentaje

Muy de acuerdo 56 0.70 70%
De acuerdo 18 0.22 22%
En desacuerdo 6 0.08 8%
Muy en desacuerdo 0 0.00 0%
TOTAL 80 1.00 100%

Nota. La tabla muestra el nivel de valoracién de la informacion.

Figura 41
Evaluacién del sistema de informacion — pre cuestionario

B Muy de acuerdo
B De acuerdo
M En desacuerdo

Muy en desacuerdo

Nota. La figura presenta el nivel porcentual del nivel de valoracion de la

informacion...

De acuerdo a los datos de la figura 41 y tabla 15 indica que el 70% evalla la
informacion como muy de acuerdo, el 22% evalua la informacién como de acuerdo, el 8%
evalla la informacion como en desacuerdo, el 0% evalla la informacién como muy en

desacuerdo.
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Tabla 16

Evaluacién del sistema de informacion — Post cuestionario

Nivel fi | hi Porcentaje

Muy de acuerdo 71 0.89 89%
De acuerdo 9 0.11 11%
En desacuerdo 0 0.00 0%
Muy en desacuerdo 0 0.00 0%
TOTAL 80 1.00 100%

Nota. La tabla muestra el nivel de valoracién de la informacion.

Figura 42
Evaluacion del sistema de informacion — Post cuestionario

B Muy de acuerdo
M De acuerdo
M En desacuerdo

Muy en desacuerdo

Nota. La figura presenta el nivel porcentual del proceso de ventas.

De acuerdo a los datos de la figura 42 y tabla 16 indica que el 89% evalla la
informacion como muy de acuerdo, el 11% evalla la informacién como de acuerdo, el 0%
evalla la informacion como en desacuerdo, el 0% evalGa la informacion como muy en
desacuerdo. Al comparar los resultados del pre y post cuestionario de la pregunta 8 a los
clientes, se verifica que antes de la implementacion del sistema de informacion los clientes
no estaban tan de acuerdo que el sistema de informacion va optimiza el proceso de ventas,
mientras que después de implementar el sistema de informacion con respecto a que el sistema
de informacion va optimizar proceso de ventas lo califican entre muy de acuerdo y de

acuerdo.
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V. Discusion

Luego de trabajar y generar los resultados del instrumento aplicado a los clientes de la
empresa Amazonas Coffee Friends S.A.C. se verifica que la hipdtesis planteada fue la
adecuada, ya que la implementacion sistema de informacion si logré mejorar de manera

significativamente el proceso de ventas de los productos del negocio indicado.
Se puede observar de acuerdo a los antecedentes:

Que coincide con los resultados de la investigacion de Apugllon (2018) quien realizd
la tesis aplicacion web, para la gestion de venta y servicios, en la empresa compudav, ya que
lograron mejorar sustancialmente el proceso de ventas al igual que en la investigacion
descrita en este informe, resaltando que la implementacion de un sistema de informacion

ayuda a optimizar los procesos.

Tambien de acuerdo a la investigacion de Mejia (2019) quien implemento un sistema
de informacion para la gestion de clientes basado en el modelo crm para las pymes del sector
de la climatizacion de la ciudad de guayaquil tiene similitud con los resultados de esta
investigacion ya que en ambas se logré mejorar las ventas reduciendo el tiempo de espera

en la busqueda de datos.

Por otro lado, al comparar resultados con la investigacion de Escala (2018) el cual
desarrolld la tesis disefio de un sistema de control de gestién, si coincide con los resultados,
puesto que se logré que el sistema de informacién beneficia a mejorar el proceso de ventas
de dicha empresa minimizando el tiempo de atencién, coincide con Angulo (2021) en su
investigacion implementacion de un sistema web para la gestion de ventas e inventario de

una empresa de calzado.

Valeriano (2019) concuerda con los resultados, ya que en ambas investigaciones con
el uso del software se logra reducir el tiempo para efectuar cada proceso de ventas.
Huamanfahui (2021) en su investigacion donde realizo el sistema web para la optimizacion
de la gestion de ventas de una empresa comercializadora, donde se concuerda con los
resultados, puesto que se logré reducir el tiempo del proceso de ventas, y se logro obtener

un sistema de informacion con tecnologia web, adaptandose a los requerimientos del cliente.

66



Ademas, Delgado (2019) quienes realizaron la influencia de un sistema automatizado
de ventas para mejorar la gestion comercial en la empresa dismar cinco s.r.l., donde se llegd
a concordar con los resultados ya que el sistema de informacion ayudo a optimizar el proceso
que esta investigacion tiene, tal como en la investigacion descrita en el actual informe,

ayudando a mejorar el tiempo para la atencién al cliente.

Para finalizar, Navarro (2021) quien implementd influencia de un sistema
informatico en procesos comerciales de boticas, donde se llega a coincidir en los resultados

ya que el sistema de informacién permite mejorar el proceso de ventas.
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Conclusiones

De acuerdo a los resultados del anélisis e interpretacion de datos, se concluye que
la implementacion del sistema de informacidn permitié optimizar sustancialmente

el proceso de ventas de la empresa.

Se logrd reducir el tiempo para entregar la informacion de los productos
solicitados después de la implementacion del sistema de informacion a diferencia
del tiempo observado antes de la implementacion del sistema de informacién con

tecnologia .Net.

El sistema de informacidn permitié mejorar las necesidades de informacién de los

clientes, ya que el proceso de ventas se realiza en un menor tiempo.

Se logré desarrollar e implementar el sistema de informacidn con que permite que
el entorno de trabajo se adapte a cualquier equipo de computo (computador
personal o laptop) y permite mostrar la informacion de manera descrita, por ende,
también permite mantener segura la informacion de acuerdo a los resultados del

cuestionario y ademas es almacenado en una base de datos corporativa.

Se logrd desarrollar el sistema de informacion mediante la metodologia RUP, el

cual permitié mejorar eficientemente el proceso de ventas
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Recomendaciones

El sistema de informacion cumple con los objetivos de la actual investigacion, como la
optimizacion del proceso de ventas, por lo que de acuerdo al desarrollo de dicha
investigacion se recomienda al gerente del negocio Amazonas Coffee Friends S.A.C., que:
A este sistema de informacion con tecnologia .Net se le agregue la opcion para realizar
compras y también forma de pago con tarjeta de crédito o débito, para asi dar méas facilidad

a sus clientes.

Para brindar confianza del buen manejo del sistema de informacion se le conceda niveles de

acceso y brindar permisos necesarios a las personas que utilizaran el sistema.

Que permita acoplar al sistema de informacion con tecnologia .Net los demas procesos de

gestion de compra, gestion de egresos y gestion de kardex
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Anexo N° 01

ENTREVISTA SOBRE UN SISTEMA DE INFORMACION CON TECNOLOGIA
.NET PARA MEJORAR EL PROCESO DE VENTAS DE PRODUCTOS DE LA
EMPRESA AMAZONAS COFFEE FRIENDS S.A.C., BAGUA GRANDE.

Introduccion: Estimado cliente. Estamos realizando una investigacion para conocer sus
opiniones con respecto a la atencion y el proceso de ventas de productos de la Empresa
Amazonas Coffee Friends S.A.C. Bagua Grande. Responde todas las preguntas con
sinceridad. Es una entrevista anonima y toda la informacion que nos brinde sera de caracter

secreto.

Instrucciones: Marque con una X la alternativa que considere adecuada respecto al proceso

de ventas

1. ;Como califica el proceso de ventas?
a. Excelente
b. Buena
c. Regular
d. Mala

e. Deficiente

2. (Como evalla informacion que brinda el negocio?
a. Excelente
b. Buena
c. Regular
d. Mala

e. Deficiente
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3. ¢Como califica la atencion recibida por la empresa?

a. Excelente
b. Buena
c. Regular
d. Mala

e. Deficiente

4. ;Como evalua la seguridad de la informacion?

a. Excelente
b. Buena
c. Regular
d. Mala

e. Deficiente

5. ¢Usted cree que el sistema de informacion debe facilitar el proceso de ventas?
a. Muy de acuerdo
b. De acuerdo
c. Endesacuerdo

d. Muy en desacuerdo

6. ¢Usted cree que se podria minimizar el tiempo de atencion el sistema de informacion?
a. Muy de acuerdo
b. De acuerdo
c. Endesacuerdo

d. Muy en desacuerdo

7l



7. ¢Cree usted que la informacién es mas fiable con el sistema de informacion?
a. Muy de acuerdo
b. De acuerdo
c. Endesacuerdo
d. Muy en desacuerdo

8. ¢Usted cree que el negocio debe implementar un sistema de informacidn para optimizar

el proceso de ventas?
a. Muy de acuerdo
b. De acuerdo
c. Endesacuerdo

d. Muy en desacuerdo
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Anexo N° 02

CONSTANCIA DE EVALUACION

Yo Pilar del Rosario Rios Campos, con DNI N° 16620898 de profesion Ingeniera de
Sistemas, desempefidndome como docente universitaria.

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fin de validacién de
instrumento de Tesis titulada: Implementacion de un Sistema de Informacion con Tecnologia
.Net para mejorar el Proceso de Ventas de la Empresa Amazonas Coffee Friends S.A.C.,
Bagua Grande, 2021; siendo el autor el tesista Bachiller John Deivi Alarcon Paukai.

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes

apreciaciones:

Criterio Valoracion
Muy adecuado (MA) 5
Adecuado (AD) 4
Poco adecuado (PA) 3
Inadecuado (I1A) 2
N° Criterio MA AD PA IA
1 | Congruencia de items 4
2 | Aptitud de contenido 4
3 Redaccion de items 4
4 Metodologia 4
5 Pertinencia 4
6 Coherencia 4
7 Organizacion 4
8 | Objetividad 4
9 Claridad 4
TOTAL 36
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Criterio Calificacion

Muy adecuado (MA) 37-45

Adecuado (AD) 28-36

Poco adecuado (PA) 19-27

Inadecuado (1A) 0-18
Conclusion

El instrumento es:

Muy adecuado () Adecuado (X)

Poco adecuado () Inadecuado ()

En sefial de conformidad firmo la presente, en la ciudad de Bagua Grande a los 15
dias del mes de octubre del 2022

EhR

Ing. Pilar del Rosario Rios Campos

Experto
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CONSTANCIA DE EVALUACION

Yo Marco Aurelio Porro Chulli, con DNI N° 16713483 de profesion Ingeniero

Informaético y de Sistemas, desempefiandome como Consultor TI.

Por este medio de la presente hago constar que he revisado con fin de validacion de
instrumento de Tesis titulada: Implementacion de un Sistema de Informacién con Tecnologia
.Net para mejorar el Proceso de Ventas de la Empresa Amazonas Coffee Friends S.A.C.,

Bagua Grande, 2021; siendo el autor el tesista Bachiller John Deivi Alarcon Paukai.

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes

apreciaciones:

Criterio Valoracion
Muy adecuado (MA) 5
Adecuado (AD) 4
Poco adecuado (PA) 3
Inadecuado (l1A) 2
N° | Criterio MA AD PA 1A
1 | Congruencia de items X
2 | Aptitud de contenido X
3 Redaccion de items X
4 Metodologia X
5 Pertinencia X
6 Coherencia X
7 Organizacion X
8 | Objetividad X
9 Claridad X
TOTAL 40
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Criterio Calificacion

Muy adecuado (MA) 37-45

Adecuado (AD) 28-36

Poco adecuado (PA) 19-27

Inadecuado (1A) 0-18
Conclusion

El instrumento es:

Muy adecuado (X) Adecuado ()

Poco adecuado () Inadecuado ()

En sefial de conformidad firmo la presente, en la ciudad de Bagua Grande a los 15
dias del mes de octubre del 2022

A"v .
LA )
MARCO AURELEPORRO CHULLI

DNI: 16713483

Experto
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CONSTANCIA DE EVALUACION

Yo Carlos Alberto Rios Campos, con DNI N° 16678290. de profesidn Ingeniero de

Sistemas, desempefiandome como Docente universitario.

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fin de validacién de
instrumento de Tesis titulada: Implementacion de un Sistema de Informacion con Tecnologia
.Net para mejorar el Proceso de Ventas de la Empresa Amazonas Coffee Friends S.A.C.,

Bagua Grande, 2021; siendo el autor el tesista Bachiller John Deivi Alarcon Paukai.

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes

apreciaciones:

Criterio Valoracion
Muy adecuado (MA) 5
Adecuado (AD) 4
Poco adecuado (PA) 3
Inadecuado (l1A) 2
N° | Criterio MA AD PA 1A
1 | Congruencia de items X
2 | Aptitud de contenido X
3 Redaccion de items X
4 Metodologia X
5 Pertinencia X
6 Coherencia X
7 Organizacion X
8 | Objetividad X
9 Claridad X
TOTAL 35
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Criterio Calificacion

Muy adecuado (MA) 37-45

Adecuado (AD) 28-36

Poco adecuado (PA) 19-27

Inadecuado (1A) 0-18
Conclusion

El instrumento es:

Muy adecuado () Adecuado (X)

Poco adecuado () Inadecuado ()

En sefial de conformidad firmo la presente, en la ciudad de Bagua Grande a los 15
dias del mes de octubre del 2022

aadfe

Ing. Carlos Alberto Rios Campos

Experto
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1. TiTULO

Implementacion de un Sistema de Informacién con Tecnologia .Net para
mejorar el Proceso de Ventas de la Empresa Amazonas Coffee Friends
S.A.C., Bagua Grande, 2021

2. FORMULACION DEL PROBLEMA

¢Como la Implementacion de un Sistema de Informacion con Tecnologia

.NET mejorara el Proceso de Ventas de la Empresa Amazonas Coffee
Friends S.A.C. — Bagua Grande?

Anexo N° 03

Matriz de consistencia

4. VARIABLE DE ESTUDIO

a) Variable independiente (V1)
Sistema Informético
b) Variable dependiente: (VD)

Proceso de Ventas.

5. HIPOTESIS

La Implementacion de un Sistema de Informacion mejora el Proceso de Ventas

de la Empresa Amazonas Coffee Friends S.A.C. — Bagua Grande.
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8. INSTRUMENTOS

Para este trabajo de investigacion se utilizara los
siguientes instrumentos:

Cuestionario




3. OBJETIVOS

3.1. Objetivo general

Analizar, disefiar e implementar un Sistema de Informacion para la
automatizacion del Proceso de Ventas de la Empresa Amazonas Coffee
Friends S.A.C.

3.2. Objetivos especificos

. Analizar metédicamente el Proceso de Ventas de la Empresa
Amazonas Coffee Friends S.A.C.

. Crear, modelar y disefiar la base de datos para realizar el
registro de la informacion del Proceso de Ventas.

. Diseflar y programas las interfaces que permitan la
interrelacion del usuario o usuarios con el software de una forma practica
y sencilla.

. Implementar el Sistema Informatico que permita mejorar el

Proceso de Ventas.

6. DISENO DE INVESTIGACION

Se aplica el Disefio Pre-Experimental con pre y post con la herramienta de

recopilacion de datos cuestionario, el cual se representa con lo siguiente:

Pre Post
Cuestionario Cuestionario

]

Donde:

Ge: Grupo Experimental que cuenta con 100 clientes por mes.

X: Estimulo => Implementacion del Sistema con Tecnologia .Net

O1: Pre Cuestionario del Grupo Experimental

0O2: Post Cuestionario del Grupo Experimental
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9.ANALISIS DE DATOS

Para el andlisis de datos se aplicard una
Estadistica Descriptiva con la cual se estudia los
datos tomados con un software de productividad
y con esto procesar los datos de manera textual
y grafica usando un programa del paquete de

Office como es Microsoft Excel.

Excel permite representando los datos de una
manera transparente y que se entienda para con
esta informacion detallada obtener una buena
toma de decisiones y lograr una mayor

rentabilidad que exige el negocio.




7. POBLACION Y MUESTRA

Poblacion:

La poblacién en el que se debe aplicar investigacién esta formada por los clientes
de la Amazonas Coffee Friends S.A.C. que tiene en promedio un aproximado de
100 personas al mes.

Nxpxq

Ng =

E2
?(n—l)ﬂaxq]

Muestra:

Utilizando la formula general se ha determinado el tamafio de la muestra en 80

clientes.

Muestreo:

Se va usar el muestreo probabilistico cuyo nombre es Muestreo Aleatorio Simple.
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CONSTANCIA DE EVALUACION DEL SISTEMA

Anexo N° 04

Yo Pilar del Rosario Rios Campos, con DNI N° 16620898 de profesion Ingeniera de

Sistemas, desempefidndome como Docente universitaria.

Por este medio de la presente hago constar que he revisado con fin de validacion del

sistema de informacion con tecnologia .Net de la Tesis titulada: Implementacion de un

Sistema de Informacién con Tecnologia .Net para mejorar el Proceso de Ventas de la

Empresa Amazonas Coffee Friends S.A.C., Bagua Grande, 2021.

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes

apreciaciones:

ITEMS

Criterios

Pertinencia

Coherencia

Claridad

Sl ‘NO

sl ‘NO

SI‘NO

OBSERVACIONES

NO

Funcionalidad

¢Las funciones del sistema
son apropiadas para las tareas
especificas y objetivos de los
usuarios?

X

X

X

¢Cumple las capacidades de
adaptarse con los estandares
establecidos?

¢El sistema es practico?

¢El sistema de amigable?

Seguridad

¢El sistema de informacién
tiene la capacidad de proteger
los datos?

¢El sistema de informacién
cuenta  con  contrasefias
encriptadas de manera segura?

¢El sistema de informacion
cumple con soportar con
caracteres con letras, nimeros
y signos?

Fiabilidad

¢El sistema de informacion
tiene la capacidad de tener
larga duracion?
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9 ¢El sistema de informacion es X X | X
capaz de adaptarse a los
estandares referidos a la
fiabilidad?

10 | ¢(El sistema de informacién es | X X | X
capaz de restablecer datos en
el caso de fallos?

Conclusién

El instrumento es:

Muy adecuado () Adecuado (X)

Poco adecuado () Inadecuado ()

En sefia de conformidad firmo la presente, en la ciudad de Bagua Grande a los 15
dias del mes de octubre del 2022

Ing. Pilar del Rosario Rios Campos

Experto
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CONSTANCIA DE EVALUACION DEL SISTEMA

Yo Marco Aurelio Porro Chulli, con DNI N° 16713483 de profesion Ingeniero

Informaético y de Sistemas, desempefiandome como Consultor TI.

Por este medio de la presente hago constar que he revisado con fin de validacion del

sistema de informacion con tecnologia .Net de la Tesis titulada: Implementacion de un

Sistema de Informacién con Tecnologia .Net para mejorar el Proceso de Ventas de la

Empresa Amazonas Coffee Friends S.A.C., Bagua Grande, 2021.

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes

apreciaciones:

Criterios
ITEMS Pertinencia | Coherencia | Claridad OBSERVACIONES
Sl [NO | sI [ NO | sI [ NO
N° | Funcionalidad
¢Las funciones del sistema
1 | son apropiadas para las tareas | X X X
especificas y objetivos de los
usuarios?
¢Cumple las capacidades de
2 | adaptarse con los estandares | X X X
establecidos?
¢El sistema es practico?
3 X X X
¢El sistema de amigable?
4 X X X
Seguridad
¢El sistema de informacion
S | tiene la capacidad de proteger | X X X
los datos?
¢El sistema de informacion
6 |cuenta con  contrasefias X X | X
encriptadas de manera segura?
(El sistema de informacion
7 | cumple con soportar con | X X X
caracteres con letras, nUmeros
y signos?
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Fiabilidad

(El sistema de informacion
8 tiene la capacidad de tener | X X X
larga duracion?

¢El sistema de informacion es

9 |capaz de adaptarse a los X X | X
estandares referidos a la
fiabilidad?
¢El sistema de informacion es

10 | capaz de restablecer datos en | X X | X

el caso de fallos?

Conclusién

El instrumento es:

Muy adecuado () Adecuado (X)

Poco adecuado () Inadecuado ()

En sefia de conformidad firmo la presente, en la ciudad de Bagua Grande a los 15
dias del mes de octubre del 2022

x -
\ .. A
L/
MARCO A&né;xaibﬁao CHULLI

DNI; 16713483

Experto
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CONSTANCIA DE EVALUACION DEL SISTEMA

Yo Carlos Alberto Rios Campos, con DNI N° 16678290 de profesion Ingeniero de

Sistemas, desempefidndome como Docente universitario.

Por este medio de la presente hago constar que he revisado con fin de validacion del
sistema de informacion con tecnologia .Net de la Tesis titulada: Implementacion de un
Sistema de Informacién con Tecnologia .Net para mejorar el Proceso de Ventas de la
Empresa Amazonas Coffee Friends S.A.C., Bagua Grande, 2021.

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes

apreciaciones:

Criterios
ITEMS Pertinencia | Coherencia Claridad OBSERVACIONES
Sl NO Sl NO | SI NO

N° | Funcionalidad

1 ¢Las funciones del sistema | X X X
son apropiadas para las tareas
especificas y objetivos de los
usuarios?

2 ¢Cumple las capacidades de | X X X
adaptarse con los estandares
establecidos?

3 ¢El sistema es practico? X X X

4 ¢El sistema de amigable? X X X
Seguridad

5 ¢El sistema de informacién | X X X
tiene la capacidad de proteger
los datos?

6 ¢El sistema de informacion X X | X

cuenta  con  contrasefias
encriptadas de manera segura?

7 ¢El sistema de informacién | X X X
cumple con soportar con
caracteres con letras, nimeros
y signos?

Fiabilidad

8 (El sistema de informacién | X X X
tiene la capacidad de tener
larga duracion?

9 ¢El sistema de informacién es X X [ X
capaz de adaptarse a los
estandares referidos a la
fiabilidad?
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10 | ¢El sistema de informacion es | X X | X
capaz de restablecer datos en
el caso de fallos?

Conclusién

El instrumento es:

Muy adecuado () Adecuado (X)

Poco adecuado () Inadecuado ()

En sefia de conformidad firmo la presente, en la ciudad de Bagua Grande a los 15
dias del mes de octubre del 2022

audfle

Ing. Carlos Alberto Rios Campos

Experto
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Anexo N°05

Solicitud de permiso ante el Gerente de la Empresa Amazonas Coffee Friends S.A.C.

SOLICTT: Permiss pars gjecutar provectn de cesis

Sehor Alesander Guerrers Hivern
{reremie de la Empresa Amazonas Collee Friemds 5,400,

o Jehn Delvl Alareon Paskal ideniaficado com DML M® TE97T61 1.3, bachiller en Ingenigria
de Sistemes v Telemética de la Unversidad Poliécnica Amaednica, mie prisenlo ane asled
¥ expongo o siguiente

{lue, bahiendo culmimado mi carrera, para la obtmcian de mi tibeko profesodal, solicie &
wrstied permise para gjecular mi pronaecti dis teses tinlade “Implememizion de un Sisema de
Informacion eon Tecsalogie MNet para mejorar el Proceso de Yentss de la Empresa
Amaronis Cofles Friends 5.4 C, Bagus Grande, 20217, demro de su negocio, asi mismo
brimdarme |& informacian mecesania pare poder desarrollar dicho sistema de nformacion €]
cual permitird registro Jos prodocice, mepistrar los clientes, registrar sus venlas, oomsualla
prodecios, consulla de sus ventas v ¢l disero reciudado en el dia

Por lo expsesta:
Ruego a usted acceda & mi solicined

Bagua Grande, 10 de agosio dil 2022

% e
; Bhpivri Algnander Guerrero Rivern
|
;”J S BNITERTEINS DM 41165709
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Anexo N°06

Constancia de Capacitacion

Constancia de Capacitacién

La Empresa Amazonas Coffee Friends 5.A.C., por este medio se hace constar que
John Deivi Alarcon Pavkai

Bachiller de la Carrera de Ingenieria de Sistemas v Telematica de la Universidad Politécnica
Amazdnica, ha realizado la respectiva capacitacién acerca del manejo del sistema de

informacion con tecnologia. Net, realizado del 19 al 23 de setiembre del 2022

Bagua Grande, 24 de setiembre del 2022

HAZONAS COFFEE FRIEMDS SAC

CEHENTE GFraf gL
Fabtl s i

Alexander Guerrero Rivera

Gerenie
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Anexo N° 07

Empresa Amazonas Coffee Friends S.A.C

Local de Ventas
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Area de Almacén

Aplicacion del Pre y Post Cuestionario a los Clientes
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Area de Compras de Café
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