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RESOLUCION N° 916-2023-D-FIS-UANCV-]
Juliaca, 06 de diciembre del 2023

VISTOS; El expediente N© 2023-CU-17270 (fecha y hora de
sustentacion) y el expediente N° 2023-CU-17269 (Titulo), la RESOLUCION N° 797-
2023-D-FIS-UANCV que aprueba el Borrador de Tesis y el DICTAMEN N° 355-2023-
OI-VRI DE ORIGINALIDAD DEL TRABAJO DE INVESTIGACION presentado por el (la)
bachiller, VELASQUEZ DELGADO, ANDRE EDHU quien solicita FECHA Y HORA DE
SUSTENTACION DE TESIS, titulado: DESARROLLO DE UNA TIENDA VIRTUAL
PARA LA MEJORA DE VENTAS DE LA EMPRESA MITA CONCESIONARIOS
AUTORIZADOS SOCIEDAD ANONIMA CERRADA conducente a la obtencién del

CONSIDERANDO:

Que el 11 de marzo de 2020 la Organizaciéon Mundial de la Salud
califico el brote del coronavirus (COVID-19) como una pandemia al haberse
extendido en varios paises del mundo de manera simulténea;

Que, a través del Decreto Supremo N° 44-2020-PCM, el poder
Ejecutivo declaro estado de emergencia nacional ampliado temporalmente mediante
los Decretos Supremos N° 051-2020-PCM, N° 064-2020-PCM, N° 075-2020-PCM, N°
083-2020-PCM, N° 094-2020-PCM, N° 116-2020-PCM, N° 135-2020-PCM, N° 146-
2020-PCM , N° 156-2020-PCM; y precisado o modificado por los Decretos Supremos
N° 045-2020-PCM, N° 046-2020-PCM, N° 051-2020-PCM, N° 053-2020-PCM, N° 057-
2020-PCM, N° 058-2020-PCM, N° 061-2020-PCM, N° 063-2020-PCM, N° 064-2020-
PCM, N° 068-2020-PCM, N° 072-2020-PCM, N° 083-2020-PCM, N° 094-2020-PCM,
N° 116-2020-PCM, N° 129-2020-PCM, N° 135-2020-PCM, N° 139-2020-PCM, N° 146-
2020-PCM, N° 151-2020-PCM, N° 156-2020-PCM, N° 162-2020-PCM, N° 165-2020-
CM, N° 170-2020-PCM, N° 174-2020-PCM, N° 184-2020-PCM vy finalmente con el
Decreto Supremo N° 201-2020-PCM se prorroga el estado de emergencia nacional
por el plazo de treinta y un (31) dias calendario a partir del viernes 01 de enero del
2021, por las graves circunstancias que afectan la vida de las personas a
consecuencia de la COVID-19. Todo dentro del marco de la emergencia sanitaria
declarada a nivel nacional con el Decreto Supremo N° 008-2020-SA, prorrogada por
Decreto Supremo N° 020-2020-SA y N° 027-2020-SA, finalmente con el Decreto
Supremo N° 031-2020-SA, a partir del 07 de diciembre de 2020 por un plazo de
noventa (90) dias de calendario;

Que es necesario dar cumplimiento a la Ley 30220 y sus
modificatorias, al Estatuto Universitario y al Reglamento de Grados y Titulos de la
Universidad Andina “Néstor Caceres Velasquez” de Juliaca y de la Facultad de

Cc.
Arch. 2023
JCHM/
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Ingenierfa de Sistemas, para la nominacion de jurados mediante sorteo del mismo
modo programar la fecha y hora de sustentacion de tesis.

En uso de las atribuciones conferidas al Decano de la Facultad de
Ingenieria de Sistemas y, estando al informe de la Comisién de Grados y Titulos de a
Facultad.

SE RESUELVE:

PRIMERO.- NOMINAR Jurados para la Sustentacion de Tesis del
tema titulado; DESARROLLO DE UNA TIENDA VIRTUAL PARA LA MEJORA DE
VENTAS DE LA EMPRESA MITA CONCESIONARIOS AUTORIZADOS
SOCIEDAD ANONIMA CERRADA presentado por el (la) bachiller: VELASQUEZ
DELGADO, ANDRE EDHU, para optar el Titulo Profesional de INGENIERO DE
SISTEMAS habiéndose designado por sorteo a la siguiente terna de jurados:

- Presidente - M. SC. JUAN CARLOS HERRERA MIRANDA
- ler. Miembro DR. RICHARD CONDORI CRUZ

- 2do. Miembro M. SC. JUAN CARLOS PINTO LARICO

- Asesor de Tesis MGTR. JACKELINE FLORES APAZA

SEGUNDO.- PROGRAMAR la Fecha y Hora de Sustentacion de
Tesis para el dia JUEVES, 07 DE DICIEMBRE DEL 2023, a horas 08:00 p.m.
hora exacta.

TERCERO.- El acto académico de sustentacion se llevara a
cabo a través de la plataforma de video conferencia Cisco Webex Meetings.

CUARTO.- Realizada la Sustentacion de Tesis, el Presidente de
la terna de jurados levantard y firmara el Acta de Sustentacion de Tesis, en el cual se
consignara el resultado obtenido por el (la) Bachiller sustentante, del mismo modo

firmaran los otros dos miembros de jurado y asesor de tesis, dando conformidad al
acto.

QUINTO.- La Direccién de la Escuela Profesional de Ingenieria
de Sistemas, el Jurado y el Presidente de la Comision de Grados y Titulos, quedan
encargados de dar cumplimiento a la presente Resolucion.

Registrese, Comuniquese y Arc

SibAD ANDINA
CHHES VELASQUEZ

CANO

ce
Arch, 2023
JCHM/
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RESOLUCION N 797-2023-D-FIS-UANCV

Juliaca, 20 de noviembre del 2023

VISTOS; el Expediente N° 2023-CU-05189 y el Acta de Aprobacion de Borrador
de Tesis de fecha 13 de noviembre del 2023 y la RESOLUCION N° 271-2023-D-FIS-UANCV que aprueba el
Perfil de Tesis de fecha 09 de junio del 2023, presentado por el (la) Bachiller: VELASQUEZ DELGADO,
ANDRE EDHU con el tema titulado: DESARROLLO DE UNA TIENDA VIRTUAL PARA LA MEJORA DE
VENTAS DE LA EMPRESA MITA CONCESIONARIOS AUTORIZADOS SOCIEDAD ANONIMA CERRADA,
para optar el Titulo Profesional de INGENIERO DE SISTEMAS.

CONSIDERANDO:

Que, el (la) Bachiller VELASQUEZ DELGADO, ANDRE EDHU, ha presentado su
Borrador de Tesis titulado: DESARROLLO DE UNA TIENDA VIRTUAL PARA LA MEJORA DE VENTAS DE
LA EMPRESA MITA CONCESIONARIOS AUTORIZADOS SOCIEDAD ANONIMA CERRADA, para optar el
Titulo Profesional de INGENIERO DE SISTEMAS.

Que, habiendo procedido de acuerdo al Reglamento de Grados y Titulos de la
UANCV y el Presidente de la Comision de Grados y Titulos de la Facultad de Ingenierfa de Sistemas,
nomind como Jurados a los siguientes Docentes:

e Presidente : M. Sc. Juan Carlos Herrera Miranda

e ler. Miembro : Dr. Richard Condori Cruz

e 2do. Miembro : M. Sc. Juan Carlos Pinto Larico
Asesor de Tesis 1 Mgtr. Jackeline Flores Apaza

Que, la terna de jurados ha aprobado en su integridad el Borrador de Tesis
titulado: DESARROLLO DE UNA TIENDA VIRTUAL PARA LA MEJORA DE VENTAS DE LA EMPRESA
MITA CONCESIONARIOS AUTORIZADOS SOCIEDAD ANONIMA CERRADA.

Estando en la opinién favorable del Presidente de la Comisién de Grados y
Titulos de la Facultad de Ingenierfa de Sistemas, en concordancia al Reglamento de Grados y Titulos de la
UANCV y en uso de las atribuciones que le concede la Ley Universitaria 30220, Ley de Creacion de la
UANCV 23738 y Modificatoria N° 24661 y el Estatuto Modificado de la UANCV.

SE RESUELVE:

ARTICULO PRIMERO.- APROBAR EL BORRADOR DE TESIS, presentado por el
(la) Bachiller: VELASQUEZ DELGADO, ANDRE EDHU, con el tema titulado: DESARROLLO DE UNA
TIENDA VIRTUAL PARA LA MEJORA DE VENTAS DE LA EMPRESA MITA CONCESIONARIOS
AUTORIZADOS SOCIEDAD ANONIMA CERRADA, quedando apto para tramitar el Dictamen de
Originalidad de Trabajo de Investigacion y posteriormente solicitar la Fecha y Hora de Sustentacion de
Tesis previa presentaciéon de los requisitos correspondientes segin lo establecido en el Reglamento de

Grados y Titulos de la UANCV, la misma que conducird a la obtencién del TITULO PROFESIONAL DE
INGENIERO DE SISTEMAS

ARTICULO SEGUNDO.- La Comisién de-&rados y Titulos de la Facultad de
Ingenierfa de Sistemas y el Secretario Académico de la Faculthd } ynieria de Sistemas, quedan
encargados del camplimiento de la presente Resolucion.

OFICINA DE INVESTIGACION
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RESOLUCION N° 208-2021-D-FIS-UANCV

Juliaca, 11 de junio del 2021

VISTOS; el Expediente N 3670, el INFORME N° 0023-2021/RCC/EPIS-UANCV
del Presidente del Jurado Dictaminador del Perfil de Tesis de fecha 11 de junio del 2021, y el Acta de
Aprobacién de Perfil de Tesis de fecha 05 de mayo del 2021, para optar el Titulo Profesional de
INGENIERO DE SISTEMAS, presentado por el (la) Bachiller: VELASQUEZ DELGADO, ANDRE EDHU con el
tema titulado: DESARROLLO DE UNA TIENDA VIRTUAL PARA LA MEJORA DE VENTAS DE LA
EMPRESA MITA CONCESIONARIOS AUTORIZADOS SOCIEDAD ANONIMA CERRADA.

CONSIDERANDO:

Que, el (la) Bachiller VELASQUEZ DELGADO, ANDRE EDHU, ha presentado su
Perfil de Tesis titulado: DESARROLLO DE UNA TIENDA VIRTUAL PARA LA MEJORA DE VENTAS DE LA
EMPRESA MITA CONCESIONARIOS AUTORIZADOS SOCIEDAD ANONIMA CERRADA, para optar el
Titulo Profesional de INGENIERO DE SISTEMAS.

Que, habiendo procedido de acuerdo al Reglamento de Grados y Titulos de la
UANCV y el Presidente de la Comisién de Grados y Titulos de la Facultad de Ingenieria de Sistemas,
nominé como Jurados a los siguientes Docentes:

e Presidente : M. Sc. Juan Carlos Herrera Miranda
e ler. Miembro : Mgtr. Ratl Simedn Ninasivincha Garate
e 2do. Miembro ; Mgtr. Alcides Veldsquez Ari

Asesor de Tesis : Mgtr. Juan Carlos Pinto Larico

Que, la terna de jurados ha aprobado en su integridad el Perfil de Tesis titulado:
DESARROLLO DE UNA TIENDA VIRTUAL PARA LA MEJORA DE VENTAS DE LA EMPRESA MITA
CONCESIONARIOS AUTORIZADOS SOCIEDAD ANONIMA CERRADA.

Estando en la opinion favorable del Presidente de la Comisién de Grados y
Titulos de la Facultad de Ingenierfa de Sistemas, en concordancia al Reglamento de Grados y Titulos de la
UANCV y en uso de las atribuciones que le concede la Ley Universitaria 30220, Ley de Creacion de la
UANCV 23738 y Modificatoria N° 24661 y el Estatuto Modificado de la UANCV.

SE RESUELVE:

ARTICULO PRIMERO.- APROBAR EL PERFIL DE TESIS, presentado por el (la)
Bachiller: VELASQUEZ DELGADO, ANDRE EDHU, con el tema titulado: DESARROLLO DE UNA TIENDA
VIRTUAL PARA LA MEJORA DE VENTAS DE LA EMPRESA MITA CONCESIONARIOS AUTORIZADOS
SOCIEDAD ANONIMA CERRADA, quedando apto para el desarrollo y presentacién del Borrador de Tesis
segun lo establecido en el Reglamento de Grados y Titulos de la UANCV.

ARTICULO SEGUNDO.- La Comision de Grados y Titulos de la Facultad de
Ingenierfa de Sistemas y el Secretario Académico de la Facultad de Ingenierfa de Sistemas, quedan

encargados del cumplimiento de la presente Resolucion.

Registrese, Comuniquese y Archivese.
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SOCIEDAD ANONIMA CERRADA

Datos de autor

Nombres y apellidos ANDRE EDHU VELASQUEZ DELGADO

Tipo de documento de identidad DNI

Numero de documento de

identidad 70150206

URL de ORCID https://orcid.org/0009-0002-2080-7867
Datos de asesor

Nombres y apellidos JACKELINE FLORES APAZA

Tipo de documento de identidad DNI

Numero de documento de identidad | 41369602

URL de ORCID https://orcid.org/0000-0001-9003-333X

Datos del jurado

Presidente del jurado

Nombres y apellidos JUAN CARLOS HERRERA MIRANDA

Tipo de documento DNI

Numero de documento de identidad | 29606930

Miembro del jurado 1

Nombres y apellidos RICHARD CONDORI CRUZ

Tipo de documento DNI

Numero de documento de identidad | 02442917

Miembro del jurado 2
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Tipo de documento DNI

Numero de documento de identidad | 02442123
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Datos de investigacion

Linea de investigacion Ciencia de los Ordenadores — P24
Grupo de investigacion No aplica.
Agencia de financiamiento Sin financiamiento.
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Yo ANDRE EDHU VELASQUEZ DELGADO , identificado con DNI
Nro.____70150906 . en mi condicion de egresadode:

X Escuela Profesional
[ Programa de Segunda Especialidad,
[ Programa de Maestria o Doctorado

INGENIERIA DE SISTEMAS

informo que he elaborado el/la K] Tesis o (I Trabajo de Investigacién, (] Trabajo Académico
denominada:
DESARROLLO DE UNA TIENDA VIRTUAL PARA LA MEJORA DE VENTAS DE LA

EMPRESA MITA CONCESIONARIOS AUTORIZADOS SOCIEDAD ANONIMA
CERRADA

Asesorado por: _ Mgtr. JACKELINE FLORES APAZA

Es un tema original.

Declaro que el presente trabajo de tesis es elaborado por mi persona y no existe plagio/copia de ninguna
naturaleza, en especial de otro documento de investigacién (tesis, revista, texto, congreso, o similar)
presentado por persona natural o juridica alguna ante instituciones académicas, profesionales, de
investigacion o similares, en el pais o en el extranjero.

Dejo constancia que las citas de otros autores han sido debidamente identificadas en el trabajo de
investigacion, por lo que no asumiré como suyas las opiniones vertidas por terceros, ya sea de fuentes
encontradas en medios escritos, digitales o Internet.

Asimismo, ratifico que soy plenamente consciente de todo el contenido de la tesis y asumo la responsabilidad
de cualquier error u omision en el documento, asi como de las connotaciones éticas y legales involucradas.

El incumplimiento de lo declarado da lugar a responsabilidad del declarante, en consecuencia; a través del
presente documento asumo frente a terceros, la Universidad Andina Néstor Caceres Velasquez y/o la
Administracién Piblica toda responsabilidad que pueda derivarse por el trabajo final presentado. Lo sefialado
incluye responsabilidad pecuniaria incluido el pago de multas u otros por los dafios y perjuicios que se
ocasionen.
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RESUMEN

En esta Tesis de investigacion de “Desarrollo de una tienda virtual para la mejora
de ventas de la empresa Mita Concesionarios Autorizados Sociedad Anonima
Cerrada”. Se hallaron indicadores favorables en cuanto a las ventas que tiene la

empresa gracias a la implementacién de la tienda virtual.

Los indicadores claves de rendimiento denominados KPIs nos permitieron hallar
los objetivos planteados para nuestra investigacion en base a las ventas que se
obtuvieron con la mejora del sistema brindando mejores utilidades. El sistema
ademas de ello permite realizar mejores decisiones en cuanto a nivel
administrativo se trata. Se redujo considerablemente los tiempos de atencién por
medio del sistema ya que este trabaja de forma continua sin limitaciones en

cuanto a los horarios porque trabaja por medio de un sistema web.

Palabras Clave: Sistema, Tienda Virtual, Administracién, Gestion.
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ABSTRACT

In this research thesis "Development of a virtual store for the improvement of
sales of the company Mita Concessionaires Authorized Closed Limited
Company". Favorable indicators were found regarding the sales that the
company has thanks to the implementation of the virtual store.

The key performance indicators called KPIs allowed us to find the objectives set
for our research based on the sales that were obtained with the improvement of
the system, providing better profits. In addition, the system allows better decisions
to be made at the administrative level. Attention times were considerably reduced
through the system since it works continuously without limitations in terms of

schedules because it works through a web system.

Keywords: System, Virtual Store, Administration, Management.
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INTRODUCCION

La web site que se desarroll6 para la empresa Mita Concesionarios
Autorizados Sociedad Anonima Cerrada nos brinda la facilidad de que la
empresa trabaje de forma integral en cuanto a sus procesos bajo el sistema que
se implementd. Brindando un mejor servicio en cuanto a los clientes y un trabajo
mas optimo sacandole el maximo provecho a los trabajadores de la empresa.
Donde el administrador o gerente tienen acceso a la informacién en forma

oportuna y en tiempo real de los procesos que desarrolla la empresa.

El sistema brinda roles de usuario para que solo tengan acceso limitado a
ciertos procesos, esto segun a la labor que desempefian en sus diferentes areas
brindandole mejor seguridad en cuanto al acceso de la informacién méas aun si

este trabaja por medio del internet.

Los clientes tienen como beneficio ver la gran variedad de productos que
brinda la empresa con los stocks actualizados ello para que el cliente no se sienta
molesto ante una compra que el proveedor no pueda cumplir. Con esto el
sistema tiene una gran labor en cuanto al area de almacén donde se tiene que
prever que la empresa cuente con stock de productos consultando

constantemente a los informes de inventario.
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CAPITULO |

ASPECTOS GENERALES

1.1. Planteamiento del problema

1.1.1. Problema general

e (;Cbmo es el desarrollo de una tienda virtual para la mejora de ventas
de la empresa Mita concesionarios autorizados sociedad anonima

cerrada?

1.1.2. Problemas especificos

1. ;Cémo el desarrollo de una tienda virtual con la estructuracion de
ventas de la empresa Mita concesionarios autorizados sociedad

anénima cerrada?

2. ¢Como es el desarrollo de una tienda virtual con la demanda de
ventas de la empresa Mita concesionarios autorizados sociedad

anénima cerrada?

3. ¢Como es el desarrollo de una tienda virtual con los territorios de
ventas de la empresa Mita concesionarios autorizados sociedad

anénima cerrada?
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1.2. Objetivos de la investigacion

1.2.1. Objetivo general

e Analizar el desarrollo de una tienda virtual para la mejora de ventas
de la empresa Mita concesionarios autorizados sociedad andénima

cerrada.

1.2.2. Objetivos especificos

1. Integrar el desarrollo de una tienda virtual con la estructuracion de
ventas de la empresa Mita concesionarios autorizados sociedad

andénima cerrada.

2. Estructurar el desarrollo de una tienda virtual con la demanda de
ventas de la empresa Mita concesionarios autorizados sociedad

anénima cerrada.

3. Comparar el desarrollo de una tienda virtual con la estructuracion de
ventas de la empresa Mita concesionarios autorizados sociedad

anénima cerrada.

1.3. Justificaciéon del estudio

En la investigacion que se desarrollo fue por dar un aporte en cuanto al
manejo y administracion de la gestion de procesos. En la se identificé que
el software no necesariamente se puede considerar como un mal necesario
que pueda cargar la empresa mas por el contrario es contar con una
herramienta estratégica que permita la fidelizacion de nuestros clientes con

la empresa.
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La ventaja competitiva al emplear este tipo de software beneficiara en
cuanto al incremento de utilidades para la empresa. Con esto no solo sera
un aporte en cuanto a la investigacion mas por el contrario. Ayudara por
otro lado a mejorar la gestiébn administrativa para identificar los indicadores

gue nos permitiran realizar mejores tomas de decisiones.
1.4. Hipotesis
1.4.1. Hipotesis general

e EIl desarrollo de una tienda virtual mejorara significativamente las
ventas de la empresa Mita concesionarios autorizados sociedad

anénima cerrada.
1.4.2. Hipotesis especificas

1. Eldesarrollo de una tienda virtual tendria efectos significativos con las
ventas de la empresa Mita concesionarios autorizados sociedad

andénima cerrada.

2. El desarrollo de una tienda virtual tendria efectos significativos con la
demanda de ventas de la empresa Mita concesionarios autorizados

sociedad andnima cerrada.

3. Eldesarrollo de una tienda virtual tendria efectos significativos con los
territorios de ventas de la empresa Mita concesionarios autorizados

sociedad anénima cerrada.
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1.5. Operacionalizacion de variables

VARIABLE
DIMENSIONES INDICADORES ESCALA
INDEPENDIENTE
Tiempo Ejecucion
Consulta
Respuesta ‘Muy mala
Calidad Hardware ‘Mala
Software ‘Regular
Sistema ‘Buena
L i Encriptacidon .
Informatico Seguridad P Muy Buena
Acceso
Simplicidad Interfaz
Manejo
VARIABLE
DIMENSIONES INDICADORES ESCALA

DEPENDIENTE

Estructuracion Niveles
Tareas

Interconexién

Demanda Mercado
Segmentos ‘Muy mala
Necesidades ‘Mala
oo . ‘Regular
Ventas Territorios Capacidad
‘Buena
Reparto
‘Muy Buena
Rutas
Métodos
Tiempos
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CAPITULO I
MARCO TEORICO REFERENCIAL
2.1. Antecedentes de la investigacion
2.1.1. Antecedentes a nivel internacional

(Cadima Cardenas, 2013) En la tesis,” Desarrollo de una tienda
virtual mediante el estudio comparativo de una tienda fisica de productos
de computacion” de la carrera de informatica de la universidad mayor de
San Andrés Facultad de ciencias puras y naturales. En donde la
investigacion sostiene que: Se tiene que migrar la tienda fisica en una
virtual para la mejora en cuanto a las ventas y una mejor atencion al cliente.
Donde se analizara el aspecto operativo de la empresa el cual es complejo

ya que se implemento un sistema integral de calidad.

(Tarazona Ros, 2016) En la tesis, “Desarrollo de un modelo de
negocio de tienda online mediante herramienta de gestion de contenidos
CMS” de la Universidad Politécnica de Valencia. En donde la investigacion
sostiene que: con el gestor de contenidos ayuda mas al usuario final en la
administracion de la tienda sin que sea necesario tener conocimiento en el
desarrollo de sistemas webs. Denominandolo como pagina web dindmica.
Esto ayuda al usuario para que constantemente cambie los productos y

precios de la web site.
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(SEGOVIA FEBRES, 2019) En la tesis, “Plan de negocio para
lanzamiento de tienda virtual de accesorios de viaje” de la. En donde la
investigacion sostiene que: esta investigacion se realiza para la tienda de
viajes y aventura. Empleando la innovacién en donde se tienen como
indicadores de referencia a la camara de comercio que tuvieron un
crecimiento de mas de 30%. Otro indicador es el crecimiento del 12% del

aumento de viajeros.
2.1.2. Antecedentes a nivel nacional

(Barrionuevo Ramirez & Silva Diestra, 2022) En la tesis,”
Implementar una tienda virtual para mejorar las ventas de productos en una
empresa privada en la ciudad de Lima” de la carrera Ingenieria de Software
de la facultad de ingenieria de la Universidad Tecnoldgica del Perd. En
donde la investigacién sostiene que: Bajo la crisis que se vivid en la
pandemia se empledé las tecnologias de la informacion para la
sostenibilidad de ventas ante las restricciones por parte del gobierno. Para
esta investigacion se empled el marco SCRUM. Para la mejora de las
ventas se emplearon los siguientes indicadores el nimero de mejores
clientes, mayores ventas por clientes y la satisfaccion del cliente. Donde se

manifestaron buenos resultados.

(Sanchez Poma & Pazos Pérez, 2020) En la tesis, “Implementacion
de la tienda virtual y estrategias de marketing digital para la empresa textil
ITE vicuhita” de la Universidad Andina de Cusco. En donde la investigacion
sostiene que: se logré aplicar las estrategias de marketing ya que se logro

implementar una web administrable. Para el disefio y analisis se empleé la
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metodologia SCRUM, en donde se tuvo el apoyo del personal para la
obtencion de los requisitos. Se logré posicionar una marca en la etapa de
prueba empleando palabras claves de busqueda de datos en los servidores

mas usados como google.
2.1.3. Antecedentes a nivel local

(Machaca Adco, 2018) En la tesis, “Impacto de las estrategias de
marketing digital en redes sociales de empresas distribuidoras de vehiculos
motorizados del consumidor de la ciudad de Juliaca 2017” de la facultad de
ciencias empresariales de la Universidad Peruana Union. En donde la
investigacion sostiene que: el marketing digital empleando las redes
sociales mas empleados por los consumidores como Facebook, etc. Donde
se emple6 una muestra de 381 clientes y 27 empresas, en donde el
instrumento para los empresarios fue del 63 por ciento. Pero en cuanto a

los consumidores solo se tiene un porcentaje de 18% de aceptacion.

(Ponce Castillo, 2022) En la tesis, “Sistema de informacion web para
mejorar la gestion administrativa de centros odontoldgicos de la ciudad de
Puno” de la facultad de ingenieria mecanica eléctrica, electronica y
sistemas de la Universidad Nacional del Altiplano Puno. En donde la
investigacion sostiene que: La parte administrativa es de suma importancia
y que se manejan los datos de los pacientes, citas, pagos y las historias de
los pacientes. Se emple6 un nuevo modelo de gestion con SCRUM la
muestra que se empleo fue de 89 pacientes por ende se logré un nivel de

aceptacion del 23% al 28%.
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2.2. Marco teérico

2.2.1. Comercio electrénico

(Somalo, 2017) EI comercio electrénico se refiere a la compra y
venta de bienes y servicios a través de medios electronicos como Internet,
redes sociales y aplicaciones méviles. En otras palabras, es un medio para
realizar transacciones comerciales utilizando tecnologias de la informacion
y la comunicacién en lugar de las formas tradicionales de intercambio
comercial en tiendas fisicas o a través de medios de comunicacion
tradicionales. Con las ventajas de disponibilidad, acceso a la informacién,
menores barreras de entrada, personalizacion, informacién disponible y
riqueza de formato, entorno social, flexibilidad, posibilidad de sistematizar
los inventarios y posibilidad de entregar en practicamente cualquier lugar
del mundo. Se tiene deficiencias en los siguientes aspectos: Captacion de
clientes es donde se va requerir presupuesto en el marketing generando
zonas de mercado, capacidades tecnoldgicas en cuanto al uso de las ultima
herramientas relacionadas con las redes sociales, capacidades légicas y
desarrollo del servicio, gestion de la informacion es de suma importancia
para controlar nuestros procesos de ventas, capacidades de comunicacion,

compresion global multicultural.

2.2.1.1. Modalidades del comercio electrénico

e B2C (Business to consumer)

(Somalo, 2017) Se entiende que una empresa vende productos o

servicios directamente a los usuarios y/o consumidores finales en su
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mayoria minoristas para un consumo personal usualmente con
transacciones de precios de baja cantidad. En otras palabras, B2C se
refiere a las transacciones comerciales entre una empresa y sus clientes

individuales de cualquier lugar del mundo.

e B2B (Business to Business)

(Somalo, 2017) Business to Business, también conocido por el acronimo
B2B, describe una relacion comercial entre dos empresas. Es un término
gue se utliza para describir transacciones que tienen lugar entre
empresas, donde una empresa vende productos o0 servicios a otra

empresa en lugar de al consumidor final.

En el mundo de los negocios, B2B es un modelo de negocio muy popular.
Muchas empresas se especializan en proporcionar ciertos productos y
servicios a otras empresas, como B. Software empresarial, materiales de
construccioén, productos quimicos, maquinaria y otros. Las empresas
involucradas en transacciones B2B a menudo tienen necesidades y
requisitos especificos en términos de calidad, cantidad y costo de los

productos o servicios adquiridos.

B2B difiere del modelo comercial Business to Consumer (B2C), en el que
la empresa vende directamente a los consumidores finales. En las
transacciones B2B, los compradores tienden a estar mas informados y
conocedores del mercado, y las relaciones comerciales son mas

duraderas y de mayor confianza.
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e C2C (Customer to Customer)

(Somalo, 2017) Cliente a cliente, también conocido como C2C, se refiere
a las transacciones comerciales que tienen lugar entre los usuarios
finales. Es un término utilizado para describir situaciones en las que un
consumidor vende productos o servicios a otro consumidor sin la

participacion de una empresa o un intermediario.

C2C se esta volviendo mas popular con la proliferacién de plataformas en
linea que permiten a los consumidores comprar y vender bienes y
servicios entre si. Ejemplos de estas plataformas incluyen sitios de
subastas en linea, mercados de segunda mano y grupos de compra y

venta de redes sociales.

C2C difiere de los modelos comerciales de empresa a consumidor (B2C)
y de empresa a empresa (B2B), en los que una empresa vende
directamente a los consumidores finales oa otras empresas.Con C2C, los
compradores y vendedores suelen ser individuos, lo que significa que las
transacciones pueden ser menos formales y mas basadas en la confianza.
En algunos casos, sin embargo, algunos aspectos legales y fiscales

pueden ser relevantes.

C2C también puede afectar las economias locales, ya que los
consumidores pueden obtener ingresos adicionales vendiendo productos
gue ya no usan o brindando servicios a otros consumidores en su

comunidad.
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e B2B2C (Business to Business to Customer)

(Somalo, 2017) B2B2C es un modelo de negocio que combina elementos
de los modelos Business to Business (B2B) y Business to Consumer
(B2C). En este caso, una empresa que ofrece un producto o servicio se
asocia con otra empresa para venderlo a los usuarios finales. Esto
significa que la empresa intermediaria actia como enlace entre la

empresa proveedora y los clientes finales.

En el modelo B2B2C, el intermediario puede agregar valor al producto
0 servicio ofrecido por el proveedor proporcionando una plataforma de
ventas, servicios de marketing y publicidad, logistica y servicio postventa.
Por ejemplo, una empresa de tecnologia puede asociarse con una tienda
minorista para vender sus productos directamente a los consumidores. La
tienda minorista ofrece asesoramiento personalizado, soporte técnico y
garantias adicionales, mientras que el proveedor se enfoca en la

produccion y desarrollo de productos de alta calidad.

El modelo B2B2C se ha vuelto popular en la era digital, donde las
empresas pueden usar plataformas en linea para llegar a una audiencia
mas amplia. Este modelo permite a las empresas asociarse con otras
empresas que tienen experiencia y conocimiento de su mercado objetivo,

lo que puede ayudar a aumentar las ventas y retener clientes.

En resumen, el modelo B2B2C permite a las empresas aprovechar las
fortalezas de otras empresas para llegar a un publico mas amplio y ofrecer
productos y servicios de alta calidad que satisfagan las necesidades de

los consumidores finales.
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e BZ2E (business to employee)

(Somalo, 2017) B2E es un modelo economico de referencia para a la
relacion entre una empresa y sus empleados. En este modelo, la empresa
utiliza las tecnologias de la informacion y la comunicacion para ofrecer a
sus empleados servicios y herramientas para mejorar la productividad y el

bienestar en el trabajo.

El modelo B2E tiene como objetivo facilitar a los empleados el acceso
a informacion y recursos que les permitan desarrollar sus actividades de
forma mas eficaz y eficiente. Estos servicios pueden incluir sistemas de
gestion de recursos humanos, capacitacion en linea, colaboracion y

comunicacion interna, esto para el beneficio de los empleados.

Ademas, el modelo B2E puede mejorar la motivacién y satisfaccion
de los empleados al brindarles un entorno de trabajo mas placentero y
productivo.Al hacerlo, se espera que los empleados estén mas
comprometidos con su trabajo y que la empresa pueda retener mejor a su

talento.

El modelo B2E también puede ofrecer ventajas en términos de
seguridad y privacidad, ya que la empresa puede controlar y proteger la

informacion y los datos confidenciales de sus empleados.

En resumen, el modelo B2E se enfoca en mejorar la relacion entre
una empresa y sus empleados mediante la utilizacién de tecnologias y
herramientas que promuevan su productividad, motivacién y bienestar. Al
hacerlo, se espera que la empresa pueda aumentar su retencion de

talento y mejorar su desempefio general.
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e G2C (government to citizen)

(Somalo, 2017) G2C es un modelo de negocio relacionado con la relacion
entre el gobierno y los ciudadanos. En este modelo, el gobierno utiliza las
tecnologias de la informaciébn y la comunicacion para proporcionar
servicios y herramientas a los ciudadanos para mejorar su accesibilidad,

eficiencia y calidad.

El modelo G2C tiene como objetivo proporcionar a los ciudadanos un
acceso rapido y facil a la informacion y los servicios del gobierno. Estos
servicios pueden incluir, pero no se limitan a: presentar impuestos en
linea, renovar licencias de conducir, solicitar permisos, inscribirse en

programas de salud, educacion y asistencia social.

El modelo G2C puede traer ventajas en términos de transparencia y
participacion ciudadana, ya que los ciudadanos pueden acceder a la
informacion del gobierno y participar de manera mas activa y efectiva en
el proceso de toma de decisiones. Ademas, este modelo puede reducir
los costos y la burocracia en los procesos administrativos, lo que permite

al gobierno brindar servicios de manera mas efectiva y eficiente.

Sin embargo, el modelo G2C también presenta desafios como la
brecha digital y la exclusion de ciudadanos que no tienen acceso 0 no
estdn familiarizados con la tecnologia. Ademas, la seguridad y
confidencialidad de los datos de los ciudadanos y los datos personales es

un tema clave que debe abordarse adecuadamente.

En resumen, el modelo G2C se enfoca en mejorar la relacion entre el

gobierno y los ciudadanos a través del uso de tecnologias y herramientas
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gue promuevan la disponibilidad, eficiencia y calidad de los servicios
gubernamentales. Esto deberia permitir al gobierno mejorar su eficiencia
y eficacia y posibilitar que los ciudadanos participen mas activamente en

el proceso de toma de decisiones y en el desarrollo de su pais.
e G2B (Governments to Business)

(Somalo, 2017) G2B es un modelo de negocios que se refiere a la relacion
entre el gobierno y las empresas. En este modelo, el gobierno utiliza las
TIC para brindar a las empresas servicios y herramientas para mejorar su

competitividad y productividad.

El modelo G2B tiene como objetivo proporcionar a las empresas un
acceso efectivo y eficiente a la informacion y los servicios
gubernamentales. Estos servicios pueden incluir, entre otros: declaracion
de impuestos, obtencion de permisos y licencias, inscripcion en

subvenciones gubernamentales y programas de asistencia.

El Modelo G2B puede brindar beneficios al simplificar y automatizar
los procesos administrativos, ahorrando tiempo y recursos a las
organizaciones. Ademas, este modelo puede mejorar la transparencia y

seguridad en las relaciones comerciales entre gobierno y empresas.

Sin embargo, el modelo G2B también presenta desafios, como la
necesidad de lograr un equilibrio entre proteger el interés publico y
promover la actividad econ6mica. Ademas, la seguridad vy
confidencialidad de los datos corporativos y la informacién personal es un

tema clave que debe abordarse adecuadamente.
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En resumen, el modelo G2B se centra en mejorar la relacion entre el
gobierno y las empresas mediante el uso de tecnologias y herramientas
gue mejoran la competitividad y la productividad empresarial. De esta
manera, se espera que las empresas puedan operar de manera mas
eficiente y eficaz, y que el gobierno pueda mejorar su eficacia en la

prestacion de servicios y la promocion del desarrollo econémico.
2.2.2. Comercio electrénico en redes sociales

(Somalo, 2017) El comercio electronico en redes sociales se refiere
a la venta de bienes y servicios a través de plataformas de redes sociales
como Facebook, Instagram, Twitter y otras. Con este modelo de negocios,
las empresas pueden aprovechar el alcance y la popularidad de las redes
sociales para llegar a nuevos clientes y vender sus productos de manera

efectiva.

El comercio electronico de redes sociales se ha posicionado por la
facilidad de uso y accesibilidad. Las empresas pueden configurar una
tienda en linea en su pagina de redes sociales donde los clientes pueden

navegar, comprar y ver productos de una manera segura y conveniente.

Este modelo de negocio también ofrece ventajas en términos de
personalizacién y marketing. Las redes sociales brindan una gran
cantidad de datos y herramientas para llegar a audiencias especificas y
promover productos y servicios de manera efectiva. Ademas, los clientes
pueden interactuar constantemente con las empresas para hacer conocer
los comentarios y calificaciones, lo que mejora la reputacion y aumentar

la confianza de los clientes.
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Sin embargo, el comercio electronico de a través de las redes sociales
también presenta desafios como. La necesidad de proteger los datos y la
informacion personal de los clientes. Ademas, las empresas deben
administrar cuidadosamente la logistica y el envio de productos para

garantizar entregas rapidas y sin problemas.

En resumen, el comercio electronico en redes sociales tiene como
objetivo aprovechar la popularidad y el alcance de las redes sociales para
llegar a nuevos clientes y vender productos y servicios con éxito. Al hacer
esto, esperamos que las empresas aumenten su presencia en linea,
mejoren su reputacibn y aumenten sus ventas. Sin embargo, es
importante abordar adecuadamente la seguridad de los datos y los

desafios logisticos para garantizar una experiencia positiva para el cliente.

2.2.3. La e-logistica.

(Hernandez Ramos & Hernandez , 2020) La e-logistics es un modelo
de negocio que hace referencia al proceso de gestion de la cadena de
suministro utilizando tecnologias de la informacion y la comunicacién. En
este modelo se utlizan herramientas y aplicaciones digitales para
planificar, controlar y coordinar actividades relacionadas con la logistica y

el transporte de bienes y servicios.

El modelo de logistica electrénica puede ofrecer beneficios en
términos de eficiencia y eficacia en la gestion de la cadena de suministro.
Con las herramientas digitales se puede mejorar la planificacién y
coordinacion de las operaciones logisticas, lo que se traduce en reduccion

de costos y tiempos de entrega. Ademas, el uso de la tecnologia permite
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una mayor transparencia y un mejor seguimiento de los procesos
logisticos, facilitando la toma de decisiones e identificando areas de

mejora.

Sin embargo, el modelo de logistica electronica también trae consigo
desafios como: B. la necesidad de contar con una infraestructura
tecnolégica adecuada y capacitar a los empleados en el uso de
herramientas digitales. Ademas, la seguridad y confidencialidad de los
datos de clientes, proveedores y personales es un tema clave que debe

abordarse de manera adecuada.

En resumen, el modelo de logistica electronica se enfoca en mejorar
la gestion de la cadena de suministro mediante el uso de tecnologias y
herramientas que promuevan la eficiencia y eficacia en las operaciones
logisticas. De esta forma, las empresas deberian ser mas competitivas y
exitosas en el mercado y los clientes deberian poder recibir sus bienes y

servicios de manera mas eficiente y rapida.

2.2.4. Tienda Virtual

(Arenal Laza, 2016) Una tienda virtual, también conocida como
tienda online, tienda en Internet o tienda online, es una plataforma digital
gue permite a los usuarios realizar transacciones comerciales online, es
decir, comprar y vender productos y servicios a través de Internet. En lugar
de interactuar fisicamente con una tienda, los clientes pueden acceder a
la tienda virtual desde cualquier lugar y en cualquier momento utilizando
dispositivos conectados a Internet, como ordenadores, teléfonos

inteligentes o tabletas. Esto permite a los clientes comprar cuando mas
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les convenga, sin tener que preocuparse por los horarios de las tiendas o
el tiempo de desplazamiento. Ademas, las tiendas virtuales ofrecen una
seleccion de productos y servicios mucho mas amplia que las tiendas
fisicas, ya que no estan limitadas por el espacio fisico. Ademas, las
tiendas virtuales suelen ofrecer a sus clientes precios competitivos,
descuentos, envios gratuitos y otras ventajas que no estan disponibles en
las tiendas fisicas. Por dltimo, las tiendas virtuales suelen ofrecer una
experiencia de compra mas personalizada, ya que los compradores
pueden comparar facilmente productos y servicios de distintos

vendedores y buscar las mejores ofertas.

e Elcomercio electrénico es un subconjunto del negocio electrénico, que es
un término mas amplio que abarca cualquier transaccion comercial
realizada electronicamente. Las tiendas online, o tiendas virtuales, son un
tipo de comercio electrénico que permite a los clientes comprar productos

y servicios online.

e Estas plataformas proporcionan funciones como la creacion de catalogos
de productos, el procesamiento de pagos, la gestién de inventarios, el
seguimiento de pedidos y mucho mas. Una plataforma de comercio
electrénico sirve de base para cualquier tienda online, ofreciendo
herramientas y funciones para ayudar a los propietarios de las tiendas a
gestionar sus negocios. Es importante elegir la plataforma de comercio
electrénico adecuada para tu negocio, para asegurarte de que obtienes

las funciones y capacidades que necesitas.
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e La experiencia del usuario (UX): se refiere a la interaccion entre el cliente
y la tienda online. Una experiencia de usuario positiva implica una
navegacion intuitiva, un disefio atractivo, un acceso facil a la informacion
sobre los productos, opciones eficaces de busqueda Yy filtrado, asi como
una experiencia de compra segura y fluida. Ademas, una UX satisfactoria
debe adaptarse a cada cliente para garantizar una experiencia
personalizada y agradable. Por ejemplo, si un cliente ha comprado un
producto anteriormente, el sitio web debe recordar sus preferencias y
sugerirle productos o servicios relacionados. Ademas, la tienda debe
ofrecer un servicio de atencion al cliente Gtil, como el chat en directo, para
responder a cualquier pregunta que pueda tener el cliente. Una buena UX
no soélo crea una experiencia agradable para el cliente, sino que también

ayuda a aumentar las ventas y a fidelizar a los clientes.

¢ Los métodos de pago online son los medios utilizados para procesar las
transacciones financieras en una tienda online. Pueden incluir tarjetas de
crédito, transferencias bancarias, monederos electrénicos, sistemas de
pago por movil, etc. Cada método de pago tiene sus propias ventajas e
inconvenientes, dependiendo de las necesidades del usuario. Las tarjetas
de crédito son uno de los métodos de pago mas populares, ya que
proporcionan a los usuarios una forma segura, rapida y comoda de pagar.
Los monederos electrénicos, como PayPal y Skrill, también son cada vez
mas populares, ya que ofrecen a los usuarios una forma segura de
almacenar y transferir dinero. Los sistemas de pago por movil, como Apple
Pay y Google Pay, son cada vez mas populares, ya que ofrecen a los

usuarios una forma de pagar las compras con sus teléfonos inteligentes.

OFICINA DE |NVEST|GAC|0N http://repositorio.uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacién del autor




VICERRECTORADO DE

TESIS UANCV INVESTIGACION
<X

“OFICINA DE INVESTIGACION”

Cada método de pago tiene sus pros y sus contras, y es importante

tenerlos en cuenta antes de decidir cual utilizar.

e La seguridad online es esencial para cualquier tienda virtual, ya que
maneja informacion sensible de los clientes. Para garantizar la seguridad
de los datos, hay que aplicar tecnologias de encriptacion, certificados SSL
(Secure Sockets Layer), medidas antifraude y practicas seguras de
almacenamiento y procesamiento de datos. También es importante
disponer de una pasarela de pago segura para garantizar que los pagos
de los clientes se procesan de forma segura. Para aumentar ain mas la
seguridad, las tiendas virtuales también pueden optar por la autenticacién
de dos factores, que requiere que los clientes introduzcan un codigo
enviado a su teléfono o correo electrénico para su verificacion. Ademas,
se debe animar a los clientes a que creen contrasefias seguras y las
cambien con regularidad. Todas estas medidas ayudan a mantener
seguros los datos de los clientes, creando asi una experiencia de compra

mas fiable.

e Logistica y envios: La gestion eficaz de la logistica es esencial para las
tiendas online. Esto implica planificar y organizar los procesos de
embalaje, envio y entrega de los productos adquiridos por los clientes, asi
como gestionar las devoluciones y el servicio de atencion al cliente. Es
importante garantizar que los pedidos se envian con rapidez y precision,
y que se mantiene informados a los clientes del estado de sus pedidos.
Ademas, cualquier problema que surja durante el envio y la entrega debe
resolverse rapidamente para mantener la satisfaccion del cliente.

Ademas, las devoluciones de los clientes deben gestionarse con rapidez
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y eficacia para no causarles molestias. Una gestion adecuada de la
logistica y el envio puede ayudar a garantizar que los clientes tengan una

experiencia positiva al comprar por Internet.

e Andlisis y métricas: Las tiendas online pueden recopilar datos sobre el
comportamiento de los usuarios, como visitas al sitio, duracion de la
estancia, tasas de conversion y preferencias de compra. Estos datos
pueden analizarse para tomar decisiones informadas y mejorar la
estrategia de ventas y marketing. Por ejemplo, analizando los datos, se
puede determinar qué productos son populares y cuéles deben mejorarse
o suspenderse. También puede utilizarse para identificar tendencias en el
comportamiento de los clientes, como cudndo es mas probable que
realicen compras, y para adaptar las campafias de marketing a publicos
especificos. Ademas, las métricas pueden utilizarse para medir la eficacia
de las campafas de marketing y seguir la participacion de los clientes en
los distintos canales. Estos datos pueden utilizarse para tomar decisiones
informadas sobre como optimizar las campafias y mejorar la satisfaccion

del cliente.
2.2.5. Ventas

(Torres Morales, 2014) Las ventas se refieren a una vision mas
holistica y estratégica de la funcion de ventas en una organizacién. En
lugar de simplemente realizar transacciones de productos o servicios, el
enfoque de ventas extendidas se enfoca en construir relaciones a largo

plazo con los clientes y brindar soluciones integrales a sus necesidades.
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En este enfoque mas amplio, vender no se trata solo de hacer que
los clientes compren, sino que implica el proceso de descubrir y
comprender las necesidades de los clientes y luego presentar soluciones
adecuadas y personalizadas. Esto significa un enfoque mas consultivo y
orientado al servicio, en el que el revendedor actiia como el asesor 0 socio

de confianza del cliente.

Ademas, el concepto de venta extendida reconoce la importancia de
administrar las relaciones con los clientes a lo largo del ciclo de vida,
desde la adquisicion inicial hasta la retencion y el desarrollo continuo. Esto
significa mantener una comunicacion constante con los clientes, brindar
servicio al cliente, fidelizarlos y buscar oportunidades de desarrollo y
expansion.

En resumen, el concepto de venta extendida extiende el enfoque
tradicional a transacciones aisladas y se enfoca en construir relaciones

duraderas y crear valor a largo plazo para clientes y organizaciones.
2.25.1. Direccion de ventas

(Artal Castells, 2007) Se refiere a la funcién de direccidén y gestién que
implica planificar, organizar, coordinar y supervisar todas las actividades
relacionadas con la generacion de ingresos mediante la venta de
productos o servicios. Esto implica disefiar estrategias de ventas, fijar
metas y objetivos, seleccionar y formar equipos de ventas, supervisar el
rendimiento de los vendedores, analizar datos y tendencias del mercado,
y tomar decisiones para maximizar la eficacia y rentabilidad de las

operaciones de venta.
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El Departamento de Ventas se centra en garantizar la consecucion
de los resultados deseados, optimizar los recursos disponibles y
establecer relaciones sdlidas con los clientes, con el objetivo ultimo de
aumentar los ingresos y la cuota de mercado de la empresa. Esto implica
desarrollar estrategias y tacticas eficaces para aumentar las ventas,
analizar los datos de los clientes para comprender mejor las tendencias
del mercado y proporcionar a los equipos de ventas los recursos
necesarios para tener éxito. Ademas, el Departamento de Ventas trabaja
para garantizar que los productos y servicios de la empresa se presenten
de la forma mas atractiva para los clientes, y que éstos queden satisfechos
con su experiencia de compra. Esto incluye desarrollar campafas
promocionales, mejorar el servicio al cliente y mantenerse al dia de las
tendencias del sector. Al desarrollar y poner en practica estas iniciativas,
el Departamento de Ventas esta en la mejor posicion para ayudar a la
empresa a alcanzar sus objetivos de ingresos y cuota de mercado.
Figura 1

Artal castells, 2007, direccion de ventas, recuperado de: direccion de ventas.
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2.2.5.2. Area Estratégica

(Artal Castells, 2007) La gestion de ventas se refiere al conjunto de
actividades y decisiones centradas en la planificacion y ejecucion de
estrategias comerciales para lograr los objetivos de generacion de
ingresos de una organizacion. Esta area implica el andlisis y comprension
del mercado, la identificaciébn de oportunidades de negocio, el disefio de
planes estratégicos de ventas, la segmentacion de clientes, la definicién
de propuestas de valor, la gestion de canales de distribucion, el
establecimiento de politicas de precios, el monitoreo de la competencia y
el analisis de datos para la toma de decisiones informadas. Ademas, la
gestion de ventas incluye el desarrollo de una estrategia de ventas, la
determinacién de objetivos de ventas y la creacion de programas para
alcanzar esos objetivos. Esto también incluye la planificacion de
actividades de promocion, la contratacion de personal para el equipo de
ventas y la formacion de ese equipo, asi como la evaluacion del
desempefio y la implementacion de mejoras. Los profesionales de la
gestion de ventas tienen un amplio conocimiento de los mercados, la
competencia y la industria, y tienen habilidades para desarrollar y ejecutar

estrategias comerciales efectivas.

OFICINA DE |NVEST|GAC|0N http://repositorio.uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacién del autor




ﬁe% VICERRECTORADO ,DE

“OFICINA DE INVESTIGACION”

TESIS UANCV (%j& INVESTIGACION

Figura 2

Artal castells, 2007, actividades estratégicas, recuperado de: direccion de ventas.
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2.2.5.3. Area gestionaria

(Artal Castells, 2007) Se refiere al conjunto de actividades y procesos
enfocados en medir, evaluar y mejorar el desempefio de las actividades
comerciales de una organizacion. Esta area es de gran importancia para
el éxito de una organizacién, ya que le permite monitorear y optimizar el
desempeiio de su equipo comercial. Implica el establecimiento de
indicadores clave de rendimiento (KPIs) para evaluar el desemperfio, la
recopilacion y analisis de datos de ventas, la evaluacion del desempefio
individual y de equipo, la identificacion de areas de mejora, la
implementacion de estrategias de motivacion y capacitacion, el

seguimiento constante de los resultados obtenidos, asi como la
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implementacion de acciones para mejorar la calidad del servicio. La
gestion comercial también incluye la generacion de informes para evaluar
el desempeiio del equipo comercial, la realizacion de auditorias para
detectar posibles areas de mejora, y la implementacion de estrategias
para aumentar las ventas. De esta forma, la gestion comercial le permite
a una organizacibn maximizar los resultados de sus actividades

comerciales y alcanzar sus objetivos de negocio.

Figura 3

Artal castells, 2007, el rendimiento en ventas, recuperado de: direccidn de ventas.

CULTURA DE Coyuntura ORGANIZACION
EMPRESA: Competencia GENERAL:
Querencias Objetivos
Medios ; Programas
S m e
Investigacion
Producto
Precio Planificacion
RENDIMIENTO
===
Distribucion T Estructura
FJERZA DE
VENTAS
Ca —b
[T —— [ihuies |<«—{ twiocio ]
Emotividad Conocimiento

2.2.5.4. Areade Control

(Artal Castells, 2007) Se refiere al conjunto de actividades y procesos que
tienen como objetivo supervisar, evaluar y garantizar la eficiencia y

efectividad de las operaciones comerciales de una organizacién. Esta
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area implica el establecimiento de sistemas de control y seguimiento, la
recoleccion y analisis de datos de ventas, la evaluacién del desemperio
de los equipos comerciales, la supervision del cumplimiento de objetivos
y metas, la identificacion de areas de mejora y la implementacion de
acciones correctivas. Esto se hace para asegurar que la organizacion estée
alcanzando los niveles de ventas y de satisfaccion de clientes adecuados.
La gestion comercial también incluye la formulacion de estrategias de
ventas apropiadas, la identificacion de nuevas oportunidades de mercado,
la comprension de las tendencias del mercado, la planificaciéon de
campafias de marketing efectivas, el desarrollo de programas de
fidelizacion de clientes y el establecimiento de relaciones comerciales
duraderas con los clientes. Estas tareas requieren una comprension
profunda de los clientes, el mercado y los productos, asi como una

habilidad para identificar y aprovechar las oportunidades de ventas.
2.2.6. Marcas

(Torres Morales, 2014) EI concepto de marca implica una
comprensién mas profunda y completa de lo que representa la marca y
cémo se relaciona con el publico. Va mas alla de los elementos visuales

y se extiende a los aspectos emocionales, simbolicos y experienciales.

La marca no se limita a un nombre, logotipo o eslogan. Es la
percepcion general de una empresa, producto o servicio por parte de los
consumidores. La marca incluye elementos intangibles como los valores,
la misioén, la vision y la personalidad de la organizacién, asi como la

reputacion y la confianza que ha construido en el mercado.
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Una marca exitosa no solo cumple una funcién util, sino que también
despierta sentimientos, crea vinculos emocionales y se vuelve parte de la
identidad de sus seguidores. Esto se logra a través de una comunicacion
auténtica, experiencias inolvidables y la capacidad de cumplir las

promesas de la marca.

La marca estratégica también es fundamental para este enfoque
mas amplio. Esto incluye establecer una estrategia clara, establecer
pautas consistentes para la marca y la comunicacion, y garantizar que
todas las interacciones con los consumidores sean consistentes con la

imagen y los valores de su marca.
2.2.7. Mercadotecnia

(Torres Morales, 2014) El marketing es la traduccion al espafiol del
famoso término inglés “Marketing”. También se le conoce como marketing

o mercadologia en algunos contextos y regiones de habla hispana.

El marketing es una serie de actividades que conforman un conjunto
de procesos en los que se identifican los deseos y necesidades
subyacentes de un publico concreto. Se tienen en cuenta factores como
la edad, el sexo, el entorno socioeconémico, los atributos psicolégicos y
los habitos. El objetivo es satisfacer estas necesidades de la forma mas

satisfactoria, en beneficio tanto del publico como de la empresa o marca.

Combinando estos dos aspectos, se entiende que el marketing esta
orientado a construir estrategias superiores de creacién de valor y se basa

en una estrecha relacion con los clientes para tener éxito.
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2.3. Marco conceptual
e INTERNET

(Meeker, 2001) Es un sistema descentralizado que utiliza un conjunto de
protocolos y normas para permitir la transferencia de datos entre
dispositivos conectados. Proporciona una amplia gama de servicios y
recursos, como correo electrénico, navegacion web, intercambio de
archivos, transmision multimedia y redes sociales. Permite acceder a una
gran cantidad de informacion y posibilita la comunicacion instantanea entre
personas de distintas ubicaciones geograficas. Internet ha revolucionado la
forma en que nos comunicamos, accedemos a la informacién, realizamos
transacciones comerciales y colaboramos en diversos campos,

convirtiéndola en una herramienta valiosa e indispensable.
e SISTEMA

(Von Bertalanffy, 1976) Un sistema, en general, se refiere a un conjunto
organizado e interconectado de elementos que interactian entre si para
lograr un propoésito o alcanzar un objetivo especifico. Estos elementos
pueden incluir componentes fisicos, procesos, personas, tecnologia y
recursos, que trabajan juntos de forma coordinada y sistematica para lograr
un resultado deseado. Los sistemas pueden encontrarse en una amplia
variedad de contextos, como los sistemas informaticos, los sistemas de

transporte, los sistemas biol6gicos o los sistemas sociales.
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e SOFTWARE

(Pantaleo & Rinaudo, 2015) Es una parte intangible de un sistema
informatico que proporciona la capacidad de ejecutar aplicaciones,
procesar datos y facilitar la interaccion usuario-maquina. El software puede
abarcar desde programas de uso general, como sistemas operativos y
suites ofimaticas, hasta aplicaciones especializadas en areas como el

disefio grafico, la gestidn de proyectos o el analisis de datos.
e TIENDA VIRTUAL

(Doble, 2022) Una tienda online, también denominada tienda electrénica,
tienda web o tienda virtual, es una plataforma digital que permite a los
usuarios realizar transacciones comerciales a través de Internet. En lugar
de acudir en persona a una tienda fisica, los clientes pueden acceder a la
tienda online desde cualquier lugar y en cualquier momento utilizando
dispositivos conectados a Internet, como ordenadores, teléfonos

inteligentes o tabletas.
e VENTAS

(Garcia Bobadilla, 2011) Las ventas se refieren al proceso de realizar
transacciones comerciales mediante la adquisicion de bienes o servicios a
cambio de un pago. Es un proceso crucial en cualquier empresa, en el que
se emplean estrategias y técnicas para convertir a los clientes potenciales
en clientes y completar con éxito las transacciones. También implica
gestionar las relaciones con los clientes, analizar los datos de ventas y
utilizar diversos enfoques para influir en los clientes y lograr el éxito en las

transacciones.
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CAPITULO 1lI

PROCEDIMIENTO METODOLOGICO DE LA INVESTIGACION

3.1. Disefio de lainvestigacion

(Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista, 2014) Para esta
investigacion de disefio no experimental no se manipulo las variables de
forma intencional ni se asigné sujetos al azar a grupos de estudio. En
cambio, para el procesamiento de los datos se recopilan a través de

encuestas, andlisis de documentos, observacién y otros métodos.

El objetivo de la investigacion no experimental de comercio electrénico es
comprender la relacién entre las variables que no se pueden controlar,
como B. experiencia del usuario, facilidad de uso de la plataforma,
percepcion de la marca y otros factores que puedan influir en el
comportamiento del consumidor. Este tipo de investigacibn se usa a
menudo para comprender los habitos de compra en linea, los factores que

afectan la satisfaccion del cliente y la lealtad a la marca.

En resumen, la investigacion de comercio electronico no experimental es

una metodologia de investigacién que se enfoca en recolectar y analizar
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informacion sin manipulacion intencional de variables. El objetivo es
comprender la relacidon entre las variables no controladas y su impacto en
el comportamiento del consumidor en Internet. A través de la investigacion
no experimental, se pueden identificar patrones y tendencias para la mejora

de la experiencia del usuario y la satisfaccion del cliente en la red de datos.

3.2. Tipo deinvestigacion

(Hernandez Sampieri, Ferndndez Collado, & Baptista, 2014) Para la tienda
en linea se empled la investigacién exploratoria donde se refiere a la
metodologia de investigacion utilizada para descubrir y comprender los
problemas y oportunidades de un negocio en linea. Este tipo de
investigacion se enfoca en explorar temas nuevos o poco conocidos en el
comercio electronico para identificar posibles soluciones y areas para

futuras investigaciones.

La investigacion exploratoria sobre las tiendas en linea puede implicar la
recopilacion de datos a través de encuestas, entrevistas, grupos focales y
analisis de datos de ventas. Su objetivo es descubrir patrones y tendencias
gue puedan ayudar a una empresa a mejorar su estrategia de marketing y

ventas en linea.

A diferencia de la investigacién confirmatoria, que se enfoca en probar
hipotesis y relaciones causales entre variables, la investigacion exploratoria
se enfoca en examinar problemas y descubrir nuevas ideas vy

oportunidades en el comercio electrénico.
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3.3. Método de investigacion

(Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista, 2014) Para esta
tesis se utilizé el método deductivo. Este método se basa en la l6gica y en
la deduccion para llegar a conclusiones especificas a partir de premisas

generales.

El método deductivo en una tienda virtual implica la formulaciéon de una
hipétesis basada en una teoria o en la observacion de un patrén en los
datos. Luego, se desarrolla una estrategia para probar la hipétesis, se
recopila la informacién necesaria y se analizan los resultados para

confirmar o refutar la hipotesis.

Este método es Util para establecer relaciones causales entre variables en
el comercio electronico. Por ejemplo, se podria utilizar el método deductivo
para probar la hipotesis de que la oferta de envio gratuito en compras
superiores a cierto monto aumenta las ventas en la tienda virtual. Se podria
recopilar informacién sobre las ventas antes y después de implementar la
oferta de envio gratuito, y analizar los datos para determinar si la hipotesis

es valida.

3.4. Técnicas e instrumentos

3.4.1. Instrumentos para larecoleccion de datos

Observacion. — El instrumento de monitoreo de la tienda en linea es
una herramienta de investigacion que se utiliza para recopilar informacion
sobre el comportamiento del usuario en el sitio web. Esta herramienta se

basa en una observacién sistematica y detallada del comportamiento del
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usuario y se puede utilizar para mejorar la experiencia del usuario, optimizar
el disefio y la estructura del sitio web y aumentar las ventas en linea. Hay
diferentes tipos de herramientas de observacion que se pueden usar junto
con otras herramientas de investigacion para obtener una comprension
integral del comportamiento del usuario y las necesidades de los usuarios

de la tienda en linea.

(Hernandez Sampieri, Ferndndez Collado, & Baptista, 2014) La
herramienta de monitoreo de tiendas virtuales se puede utilizar para
monitorear variables como el tiempo que los usuarios pasan en el sitio, las
paginas que visitan, las acciones que realizan (por ejemplo, hacer clic en
un botdn durante una compra) y para medir los patrones de navegacion. La
informacion recopilada mediante esta herramienta se puede utilizar para
mejorar la experiencia del usuario, optimizar el disefio y la estructura del

sitio web y aumentar las ventas en linea.
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CAPITULO IV

RESULTADOS Y DISCUSION

4.1. Andlisis y Resultados del Sistema
4.1.1. Andlisis de bases de datos

Al disefiar una base de datos para una tienda online, hay que tener
en cuenta varios conceptos clave. He aqui algunos de los mas importantes:

Se tuvo en cuenta el inventario cuando gestiones maquinaria
pesada. Se considerd el registro informacion detallada de cada equipo,
como el modelo, la marca, el afio de fabricacion, las especificaciones
técnicas, el estado, etc. Ademas, se hizo un seguimiento de las existencias
para saber cuantas unidades de cada maquina hay disponibles.

La gestibn del mantenimiento de maquinaria pesada, se pudo
almacenar informacién sobre intervalos de mantenimiento, registros de
servicio, reparaciones realizadas, fechas de vencimiento de la garantia, etc.
Esto te ayudara a mantener un historial de mantenimiento completo de
cada pieza de equipo.

Se guarda informacién sobre los proveedores de maquinaria

pesada. Esto incluye datos como el nombre de la empresa, la direccion, el
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contacto, los productos suministrados, los precios negociados, etc. Llevar
un registro de los proveedores te ayudara a gestionar tus compras y tus
relaciones con ellos.

Para almacenar los precios de las distintas maquinas y gestionar los
presupuestos para los clientes interesados. Se tiene tablas que registren
los precios base de cada maquina, los descuentos aplicables, las opciones
de financiacion, etc. Ademas, debes se dispone de un mecanismo para
generar y almacenar presupuestos personalizados para los clientes.

Se registra informacién sobre las ventas realizadas, como clientes,
fechas, articulos comprados, precios, condiciones de pago, etc. Esto te
ayudara a realizar un seguimiento de las transacciones, generar informes
de ventas y evaluar el rendimiento de tu tienda online.

para el almacenamiento y la administracion de sus fotos y
documentos de equipos pesados. Puede archivar fotos de productos,
manuales, certificados de garantia, etc. se disefié una estructura apropiada

para manejar estos archivos adjuntos.

4.1.2. Base de datos del Proyecto

Se necesitaba una base de datos en linea para un distribuidor de
equipos pesados que administraba una tienda virtual en Internet.

Para el Alojamiento de la base de datos se tuvo que elegir un
proveedor de servicios en la nube que ofrezca alojamiento de bases de
datos en linea. Algunas opciones populares que se consider6 Amazon Web

Services, Microsoft Azure, Google Cloud, entre otros. Al final se tomé
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MYSQL como gestor de base de datos que Evalla las caracteristicas, el
rendimiento, la escalabilidad y el bajo costo.

Para poder disefar la estructura de la base de datos fue necesario
definir las entidades y relaciones necesarias para su distribuidor de equipo
pesado tales como: Clientes, Productos, Pedidos, Proveedores,
Mantenimiento, etc. Donde las tablas y las relaciones entre ellas han sido
disefiadas utilizando claves primarias y foraneas. Llave.

Con el acceso y la seguridad en mente, los permisos de acceso a la
base de datos se configuran para que solo los usuarios autorizados puedan
acceder a la informacién. Se consideré implementar autenticacion de
usuarios, roles y restricciones de acceso basadas en roles para proteger
los datos confidenciales.

Para el Desarrollo de una interfaz de usuario en linea que permita a
los usuarios realizar consultas, agregar o actualizar registros y generar
informes. Se hizo un sistema de gestion de contenido (CMS) que se adapta
a las necesidades, como WordPress o Drupal.

Con una tienda virtual, me aseguro de que la base de datos en linea
esté integrada en ella. Esto le permite sincronizar informacién como niveles
de existencias, precios, fotos de productos, etc. entre la base de datos y la
memoria virtual.

Cree un plan de copias de seguridad periédicas para asegurarse de
que sus datos estén respaldados y sean recuperables en caso de que se
produzca un bloqueo del sistema o una pérdida de datos. Los proveedores
de servicios en la nube a menudo ofrecen opciones de copia de seguridad

y restauracion automaticas.
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Se considera la tabla USER que permite al usuario poder registrarse
para acceder al sistema y pueda realizar las transacciones con ciertos
permisos asignados.

Figura 4

Sistema Tienda Online, usuarios

# Mombre Tipo de datos Lengitud/Co...

¥ 1 id INT 10
2 name VARCHAR 50
3 lastname VARCHAR 50
4 username VARCHAR 50
5 email VARCHAR 255
B password VARCHAR &0
7 i=_active TINYIMT 1
8 iz_admin TIMNYINT 1
9  created_at DATETIME

Nota. Propia.

Se crea la tabla de clientes con el nombre de CLIENT. En esta tabla
es donde registraremos a nuestros clientes. Se almacenan datos
importantes del cliente para poder realizar un seguimiento de ellos en
cuanto a las compras que realizan en la tienda en linea considerando el

campo de password que este encriptado con un algoritmo de encriptacion.

Figura 5
Sistema TiendaOnline, Tabla cliente
Columnas: o Agregar a Borrar 4
# Mombre Tipo de dates Lon..,
o1 id INT 10
2 name VARCHAR 50
3 lastname VARCHAR 50
4 email VAR CHAR 255
5 phone VARCHAR 255
6 address VARCHAR 255
7 password VARCHAR &0
2 is_active TINYINT 1
9 created_at DATETIME

Nota. Propia.
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Para las compras se esta gestionando por medio de una tabla BUY.
Este esta enlazada con la tabla COUPON. Donde se integra ademas la

tabla de productos en donde la denominaremos PRODUCT.
Figura 6

Sistema Tienda Online, Tabla BUY

Columnas: o Agregar ﬁ Borrar s 5L
# Mombre Tipo de datos Lo,
v 1 id INT 10
2 k VARCHAR 20
3 code VARCHAR 20
¥ 7 4 clientid IMT 10
¥ 5 coupon_id IMT 10
¥ 6 statusid INT 10
7 created_at DATETIME
¥ 7 28 paymethod_id INT 10

Nota. Propia.

La tabla buy_product es el detalle de la tabla BUY que almacena
datos de los productos.
Figura 7

Sistema TiendaOnline, Tabla BUY_PRODUCT

Columnas: OAgregar a Borrar i Subir
# MNombre Tipo de dates  Longitud,
Y 1 id INT 10
¥4 2 buyid INT 10
¥ 3 productid INT 10
4 q INT 10
Nota. Propia.

La tabla categorias representa a un conjunto de productos con las
mismas caracteristicas para una mejor optimizaciéon de organizaciéon en
cuanto a la base de datos ya que la tabla productos contiene bastantes

registros y estos deben estar bien organizados.
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Figura 8

Sistema TiendaOnline, Tabla CATEGORY

Columnas: o Agregar a Borrar  J Subir

# Mombre Tipo de dates  Lengitud)
o1 id INT 10

2 name VARCHAR 200

3  short_name VARCHAR 200

4 in_home TINYIMNT 1

5 in_menu TIMNYIMNT 1

6 is_active TINYINT 1

Nota. Propia.

La tabla de productos contiene diferentes campos para poder
identificar las caracterizas y cualidades para proporcionar informacion al
cliente de las bondades que pueda tener un producto. Esta compuesto con
campos de tipo texto, imagenes y valore numéricos.

Figura 9

Sistema TiendaOnline, Tabla Producto

Columnas: o Agregar ﬁ Borrar i Subir N
# MNombre Tipo de datos  Longitudy
Y 1 id INT 10
2  short_name YVARCHAR 20
3 name VARCHAR 200
4 code VARCHAR 200
5 description VARCHAR 1000
b offer_txt VARCHAR 1000
7 image VARCHAR 255
8 link VARCHAR 255
9 is_featured TIMNYIMNT 1
10 is_public TINYINT 1
11 in_existence TINYINT 1
12 created_at DATETIME
13 order_at DATETIME
14 price FLOAT
¥4 15 category id INT 10
Nota. Propia.
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La tabla product view no permite saber la cantidad de
visualizaciones que tiene un determinado producto esto para saber cual de
estos es el que mas interés genera en nuestros clientes.

Figura 10

Sistema TiendaOnline, Tabla Product_view

Columnas: OAgregar a Borrar M Subir ™

# MNombre Tipo de datos  Lengitud/
Y 1 id INT 10
T 2 viewerid INT 10
¥ 3 productid INT 10

4 created_at DATETIME

3 realip VARCHAR 16

Nota. Propia.

Tabla coupon nos permite generar un comprobante de pedido
provisorio para generar una proforma del producto que requiera el cliente.
Figura 11

Sistema TiendaOnline, Tabla coupon

Celumnas: OAgregar ﬂ Borrar M 5
# MNombre Tipe de datos
¥y 1 id INT
2 name VARCHAR
3 description YARCHAR
¥ 4 productid INT
5 wal DOUBLE
& kind INT
T is_multiple TIMNYINT
8 is_active TINYINT
9  start_at DATE
10 finish_at DATE
11 created_at DATETIME

Nota. Propia.
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La tabla paymethod permite almacenar la forma de pago que
realizara el cliente por el pedido que este realizo.

Figura 12

Sistema TiendaOnline, Tabla paymethod

Columnas: ohgregar lﬂ Borrar M Subir
# MNombre Tipo de datos Longitud/
To1 id INT 10
2  short_name VARCHAR 100
3 name VARCHAR 200
4 is_active TIMYINT 1

Nota. Propia.

Tabla de status nos ayuda a tener informacion con respecto el

estado de la venta que puede ser: Pendiente, pagado, cancelado, enviado

o finalizado.
Figura 13

Sistema TiendaOnline, Tabla status

Columnas: OAgregar ﬂ Borrar  J Subir
# Mombre Tipo de datos  Longitud;
¥ 1 id INT 10
2  name VARCHAR 200
Nota. Propia.

Para el disefio de del sistema en UML se tiene los disefios de casos
de uso del usuario se ve claramente que este puede realizar el registro,
Modificacion y consulta de la tabla usuarios considerando para el acceso al

sistema de los actores de administrador y usuario.
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Figura 14

Sistema Tienda Online, Disefio UML de Usuarios

Registrar Usuario cincludes

/ It RS
- Consultar Usuario
«includes
Actor 7

/ \ Maodificar Usuario

Administrador  Usuario
Nota. Propia.

Una de las funciones mas importantes del cliente es realizar las
compras por medio del acceso a la web site donde se gestiona el registro
y acceso al sistema.

Figura 15

Sistema TiendaOnline, Disefio UML de Clientes

% / iwincludes

waxtends

Chente

Nota. Propia.

Para realizar la navegaciéon de un usuario invitado tiene ciertas
limitaciones como solo buscar un producto e visualizar las caracteristicas y

precio de este.
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Figura 16

Sistema TiendaOnline, Disefio UML del usuario invitado

zincludes

------- Lista de Productos ) «include»

«includex Ver Datos Producto
Invitado \\ «include»

Lista de Categorias =~ -----: Productos filtrado

Nota. Propia.

En la realizacion del pedido del cliente del cliente contiene varios
procesos que se tiene que considerar para el desarrollo de software en una
plataforma open source.

Figura 17

Sistema TiendaOnline, Disefio UML del pedido del cliente

Verifica el Producto \

Sistema
'U'E“‘ dEd‘ o Nnrma Disponibilidad

In|[:|a la venta

Pty <<|n1:|ude>>

o
Datos del cliente. e ‘:‘
e <<|ni:|ude>>

Detalle Venta TIFID Pago <<|nc|ude>>
<<inc|ude>

Nota. Propia.
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Se desarroll6 una interfaz agradable para los diferentes niveles de
usuario que tiene el sistema.
Para el acceso al sistema como administrador de la Web Site se tiene la siguiente
interfaz.
Figura 18

Sistema TiendaOnline, Login de acceso

Ingresar al sistema

Usuario

Contrasefa

Ingresar

Nota. Propia.
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CONCLUSIONES

Primera: Las ventas mejoraron enormemente por el control de sistema en linea
desarrollando en una plataforma open source teniendo en cuenta
varios indicadores de gestion administrativa. Este software permite un
mejor control de los diferentes procesos de gestion administrativa.

Segunda: En cuanto especificamente a la estructuracién de ventas este tubo
algunos cambios en la gestion de proceso de compras ya que gracias
al sistema en linea nos permite tener informacion actualizada en
cuanto al stock de productos. Es preciso mencionar que se tiene
actualizado el sistema de inventarios conjuntamente con el modulo de
gestion de kardex.

Tercera: Parala demanda de ventas este tiene buenos indicadores ya que por
medio del sistema de informacién se logra una mayor captacion de
mercado son limites y fronteras de mercado. Las herramientas que se
emplearon fueron un sistema relacional para los clientes con una
plataforma de correo electrénico, por medio de cotizaciones de los
diferentes productos que se ofrecen.

Cuarta: Para los territorios de ventas estos se incrementaron que por medio
de sistema en linea no se tiene una limitacion geogréfica y/o
demografica. Por medio de sistema en adelante podremos estimar
segmentos de ventas por el historial de ventas que se vayan
acumulando en el sistema. Con ello se mejorara el potencial de ventas
para poder asignar a personal para el reforzamiento del cierre de
ventas. El sistema en linea permite una mejor atencion al cliente con
esto se puede mejorar los ingresos generando fidelidad y compromiso

con la empresa.
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e ;Cbémo es el desarrollo de una
tienda virtual con la demanda

Estructurar el desarrollo de una
tienda virtual con la demanda de

e El desarrollo de una tienda virtual
tendria efectos significativos con la

PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES E INDICADORES
GENERAL GENERAL GENERAL Tienda Virtual
e ;Cbémo es el desarrollo de una e Analizar el desarrollo de una e El desarrollo de una tienda virtual DURIEs e Indicadores
tienda virtual para la mejora de tienda virtual para la mejora de mejorara significativamente las Tiempo Transaccion
ventas de la empresa Mita ventas de la empresa Mita ventas de la empresa Mita Consulta
concesionarios autorizados concesionarios autorizados concesionarios autorizados Respuesta
sociedad an6nima cerrada? sociedad anénima cerrada. sociedad an6nima cerrada. Calidad Equipos
Software
Seguridad Encriptacion
ESPECIFICOS ESPECIFICOS ESPECIFICOS
Simplicidad Interfaz
e ;Como el desarrollo de una o Integrar el desarrollo de una e El desarrollo de una tienda virtual Manejo
tienda virtual con la tienda virtual con la tendria efectos significativos con la
estructuracion de ventas de la estructuracion de ventas de la estructuracion de ventas de la Ventas
empresa Mita concesionarios empresa Mita concesionarios empresa Mita concesionarios
autorizados sociedad anénima autorizados sociedad anénima autorizados sociedad anénima Dimensiones Indicadores
cerrada? cerrada. cerrada. _ _
Estructuracion Niveles
Tareas

Interconexion

de ventas de la empresa Mita ventas de la empresa Mita demanda de ventas de la empresa Demanda Mercado
concesionarios autorizados concesionarios autorizados Mita concesionarios autorizados Segmgntos
sociedad anénima cerrada? sociedad anénima cerrada. sociedad anénima cerrada. Necesidades

Territorios Capacidad

e, Como es el desarrollo de una | e Comparar el desarrollo de una e El desarrollo de una tienda virtual Reparto
tienda virtual con los territorios tienda virtual con territorios de tendria efectos significativos con Ru,tas
de ventas de la empresa Mita ventas de la empresa Mita los territorios de ventas de la Metodos
concesionarios autorizados concesionarios autorizados empresa Mita concesionarios Tiempos
sociedad anonima cerrada? sociedad anonima cerrada. autorizados sociedad anénima * Nunca (1)
cerrada. e Casi nunca (2)
o A veces (3)

o Casi siempre (4)
o Siempre (5)
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BASE DE DATOS EN MYSQL

-- Volcando estructura de base de datos para tienda

DROP DATABASE IF EXISTS ‘tienda’;

CREATE DATABASE IF NOT EXISTS ‘tienda’ /*140100 DEFAULT
CHARACTER SET utf8mb4 COLLATE utf8mb4_0900 ai_ci */ /*180016
DEFAULT ENCRYPTION="N'*/;

USE ‘“tienda’;

-- Volcando estructura para tabla tienda.buy
DROP TABLE IF EXISTS "buy’;
CREATE TABLE IF NOT EXISTS "buy (
id” int NOT NULL AUTO_INCREMENT,
k™ varchar(20) NOT NULL,
“code’ varchar(20) NOT NULL,
“client_id" int NOT NULL,
“coupon_id" int DEFAULT NULL,
“status_id" int NOT NULL,
“created_at” datetime NOT NULL,
‘paymethod_id" int NOT NULL,
PRIMARY KEY (lid"),
KEY “paymethod_id" (‘paymethod_id"),
KEY “coupon_id" (‘coupon_id"),
KEY ‘client_id" (‘client_id"),

KEY ‘status_id" (‘status_id"),
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CONSTRAINT ‘buy_ibfk_1' FOREIGN KEY (‘paymethod_id") REFERENCES
‘paymethod” ('id"),

CONSTRAINT ‘buy_ibfk 2° FOREIGN KEY (‘coupon_id') REFERENCES
“coupon” ('idY),

CONSTRAINT “buy_ibfk_3" FOREIGN KEY (client_id") REFERENCES client’
(id’),

CONSTRAINT ‘'buy ibfk_4° FOREIGN KEY ('status_id’) REFERENCES
“status” (id’)

) ENGINE=InnoDB AUTO_INCREMENT=5 DEFAULT CHARSET=latin1;

-- La exportacion de datos fue deseleccionada.

-- Volcando estructura para tabla tienda.buy product
DROP TABLE IF EXISTS "buy_product’;
CREATE TABLE IF NOT EXISTS “buy_product™ (
id” int NOT NULL AUTO_INCREMENT,
"buy_id" int NOT NULL,
“product_id" int NOT NULL,
*q"int NOT NULL,
PRIMARY KEY (lid"),
KEY “buy_id" (Cbuy_id"),
KEY “product_id" (‘product_id"),
CONSTRAINT ‘buy_product_ibfk_1° FOREIGN KEY (‘buy_id") REFERENCES

“buy” (idY),
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CONSTRAINT  "buy_product_ibfk 2° FOREIGN KEY  (‘product id)
REFERENCES “product’ ('id")

) ENGINE=InnoDB AUTO_INCREMENT=6 DEFAULT CHARSET=latin1;

-- La exportacion de datos fue deseleccionada.

-- Volcando estructura para tabla tienda.category

DROP TABLE IF EXISTS “category;

CREATE TABLE IF NOT EXISTS “category” (
id” int NOT NULL AUTO_INCREMENT,
"name’ varchar(200) NOT NULL,

‘short_name" varchar(200) NOT NULL,
‘in_home" tinyint(1) NOT NULL DEFAULT '0',
‘in_menu’ tinyint(1) NOT NULL DEFAULT '0',
‘is_active" tinyint(1) NOT NULL DEFAULT ‘0",
PRIMARY KEY ('id")

) ENGINE=InnoDB AUTO_INCREMENT=16 DEFAULT CHARSET=latin1,;

-- La exportacién de datos fue deseleccionada.

-- Volcando estructura para tabla tienda.client

DROP TABLE IF EXISTS “client’;

CREATE TABLE IF NOT EXISTS “client” (
id” int NOT NULL AUTO_INCREMENT,

‘name’ varchar(50) NOT NULL,
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‘lastname” varchar(50) NOT NULL,

“email” varchar(255) NOT NULL,

‘phone’ varchar(255) NOT NULL,

"address” varchar(255) NOT NULL,
‘password” varchar(60) NOT NULL,
‘is_active’ tinyint(1) NOT NULL DEFAULT "1/,
“created_at” datetime NOT NULL,

PRIMARY KEY ('id")

) ENGINE=InnoDB AUTO_INCREMENT=3 DEFAULT CHARSET=latin1;

-- La exportacion de datos fue deseleccionada.

-- Volcando estructura para tabla tienda.configuration
DROP TABLE IF EXISTS “configuration’;
CREATE TABLE IF NOT EXISTS “configuration” (

id” int NOT NULL AUTO_INCREMENT,

‘name’” varchar(100) NOT NULL,

“label” varchar(200) NOT NULL,

“kind” int DEFAULT NULL,

‘val® text,

“cfg_id" int DEFAULT '1',

PRIMARY KEY ('id),

UNIQUE KEY “name’ (‘"name”)

) ENGINE=InnoDB AUTO_INCREMENT=12 DEFAULT CHARSET=latin1,
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-- La exportacion de datos fue deseleccionada.

-- Volcando estructura para tabla tienda.country

DROP TABLE IF EXISTS “country’;

CREATE TABLE IF NOT EXISTS “country” (
id” int NOT NULL AUTO_INCREMENT,
"name’ varchar(200) NOT NULL,

PRIMARY KEY ('id")

) ENGINE=InnoDB AUTO_INCREMENT=6 DEFAULT CHARSET=latin1;

-- La exportacion de datos fue deseleccionada.

-- Volcando estructura para tabla tienda.coupon

DROP TABLE IF EXISTS “coupon’;

CREATE TABLE IF NOT EXISTS “coupon’ (
id” int NOT NULL AUTO_INCREMENT,
‘name’” varchar(200) NOT NULL,

“description” varchar(1000) NOT NULL,
“product_id" int DEFAULT NULL,

‘val’ double DEFAULT NULL,

kind™ int NOT NULL DEFAULT '1',
Yis_multiple” tinyint(1) NOT NULL DEFAULT '0',
‘is_active" tinyint(1) NOT NULL DEFAULT '1',
“start_at” date NOT NULL,

“finish_at™ date NOT NULL,
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“created_at” datetime NOT NULL,

PRIMARY KEY ('id"),

KEY “product_id" (‘product_id"),

CONSTRAINT “coupon_ibfk 1" FOREIGN KEY (‘product_id") REFERENCES
“product” (Cid")

) ENGINE=InnoDB DEFAULT CHARSET=latin1;

-- La exportacion de datos fue deseleccionada.

-- Volcando estructura para tabla tienda.paymethod

DROP TABLE IF EXISTS ‘paymethod;

CREATE TABLE IF NOT EXISTS “paymethod” (
id” int NOT NULL AUTO_INCREMENT,
“short_name’ varchar(100) DEFAULT NULL,
"name’ varchar(200) NOT NULL,

‘is_active" tinyint(1) NOT NULL DEFAULT '0",
PRIMARY KEY ('id")

) ENGINE=InnoDB AUTO_INCREMENT=3 DEFAULT CHARSET=latin1;

-- La exportacién de datos fue deseleccionada.

-- Volcando estructura para tabla tienda.product
DROP TABLE IF EXISTS “product’;
CREATE TABLE IF NOT EXISTS “product” (

“id” int NOT NULL AUTO_INCREMENT,
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‘short_name" varchar(20) NOT NULL,

"name’ varchar(200) NOT NULL,

“code’ varchar(200) NOT NULL,

“description” varchar(1000) NOT NULL,

“offer_txt™ varchar(1000) NOT NULL,

‘image’ varchar(255) DEFAULT NULL,

‘link™ varchar(255) DEFAULT NULL,

‘is_featured" tinyint(1) NOT NULL DEFAULT '0',

Yis_public” tinyint(1) NOT NULL DEFAULT '0',

‘in_existence’ tinyint(1) NOT NULL DEFAULT '0',

“created_at” datetime NOT NULL,

‘order_at” datetime NOT NULL,

“price” float NOT NULL,

“category_id" int NOT NULL,

“unit_id” int NOT NULL,

‘meta_title” varchar(100) DEFAULT NULL,

‘meta_description” varchar(255) DEFAULT NULL,

‘meta_keywords" varchar(100) DEFAULT NULL,

PRIMARY KEY ('id"),

KEY “unit_id" (Cunit_id"),

KEY “category_id" (‘category_id’),

CONSTRAINT ‘product_ibfk 1° FOREIGN KEY (‘unit_id") REFERENCES
“unit” (Cid’),

CONSTRAINT “product_ibfk 2" FOREIGN KEY (‘category_id") REFERENCES

“category” (id")
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) ENGINE=InnoDB AUTO_INCREMENT=11 DEFAULT CHARSET=latin1,

-- La exportacion de datos fue deseleccionada.

-- Volcando estructura para tabla tienda.product_view
DROP TABLE IF EXISTS “product_view;
CREATE TABLE IF NOT EXISTS “product_view" (

id” int NOT NULL AUTO_INCREMENT,

‘viewer_id" int DEFAULT NULL,

‘product_id" int DEFAULT NULL,

“created_at” datetime NOT NULL,

‘realip” varchar(16) NOT NULL,

PRIMARY KEY (lid),

KEY “viewer_id" (‘viewer_id"),

KEY “product_id" (‘product_id"),

CONSTRAINT  “product view_ibfk 1° FOREIGN KEY  (‘viewer_id’)
REFERENCES "user (id"),

CONSTRAINT  “product_view_ibfk 2° FOREIGN KEY (‘product_id)
REFERENCES “product’ ('id")

) ENGINE=InnoDB AUTO_INCREMENT=29 DEFAULT CHARSET=latin1,

-- La exportacién de datos fue deseleccionada.

-- Volcando estructura para tabla tienda.slide

DROP TABLE IF EXISTS “slide’;
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CREATE TABLE IF NOT EXISTS slide” (
id” int NOT NULL AUTO_INCREMENT,
“title” varchar(200) NOT NULL,
‘image’ varchar(255) DEFAULT NULL,
‘is_public’ tinyint(1) NOT NULL DEFAULT '0',
‘position” int NOT NULL,
“created_at” datetime NOT NULL,
PRIMARY KEY ('id")

) ENGINE=InnoDB AUTO_INCREMENT=4 DEFAULT CHARSET=latin1;

-- La exportacion de datos fue deseleccionada.

-- Volcando estructura para tabla tienda.status

DROP TABLE IF EXISTS “status’;

CREATE TABLE IF NOT EXISTS “status” (
“id” int NOT NULL AUTO_INCREMENT,
‘name’” varchar(200) NOT NULL,

PRIMARY KEY ('id")

) ENGINE=InnoDB AUTO_INCREMENT=6 DEFAULT CHARSET=latin1;

-- La exportacién de datos fue deseleccionada.

-- Volcando estructura para tabla tienda.unit

DROP TABLE IF EXISTS "unit’;

CREATE TABLE IF NOT EXISTS "unit’ (
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id” int NOT NULL AUTO_INCREMENT,
"name’ varchar(200) NOT NULL,
PRIMARY KEY ('id")

) ENGINE=InnoDB AUTO_INCREMENT=5 DEFAULT CHARSET=latin1,;

-- La exportacion de datos fue deseleccionada.

-- Volcando estructura para tabla tienda.user
DROP TABLE IF EXISTS "user’;
CREATE TABLE IF NOT EXISTS "user” (
id” int NOT NULL AUTO_INCREMENT,
"name’ varchar(50) NOT NULL,
‘lastname” varchar(50) NOT NULL,
‘username’ varchar(50) DEFAULT NULL,
“email” varchar(255) NOT NULL,
“password” varchar(60) NOT NULL,
‘is_active" tinyint(1) NOT NULL DEFAULT '1',
‘is_admin’ tinyint(1) NOT NULL DEFAULT ‘0,
“created_at” datetime NOT NULL,
PRIMARY KEY ('id")

) ENGINE=InnoDB AUTO_INCREMENT=4 DEFAULT CHARSET=latin1;
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ANEXO 1 ,
FORMULARIO DE AUTORIZACION

AUTORIZACION PARA LA INCORPORA(,ZI(')N DE LOS
TRABAJOS DE INVESTIGACION
EN EL REPOSITORIO INSTITUCIONAL UANCV

Formato digital Fecha de entrega: _12 — 07 — 2024

1. Datos del autor (es):

Nombres y Apellidos:_ ANDRE EDHU VELASQUEZ DELGADO
Direccion; Jr. 2 de Mayo 529 — Lampa
DNI/Carné de Extranjeria/Pasaporte N°:_70150906

Teléfono: 958748110 email: _andre.71edhu@gmail.com
Nombres y Apellidos:

Direccién;

DNI/Carné de Extranjeria/Pasaporte N°:

Teléfono: email:

Facultad y/o Escuela de Posgrado: INGENIERIA DE SISTEMAS
Escuela Profesional o Mencioén: _INGENIERIA DE SISTEMAS

Titulo o Grado Académico a optar: INGENIERO DE SISTEMAS
Asesor: _Mgtr. JACKELINE FLORES APAZA
Esta obra se encuentra dentro de las siguientes denominaciones:

Trabajo de Investigacion [ ] Tesis[X] Trabajo de Suficiencia Profesional [ | Trabajo Académico [ ]
Titulo. DESARROLLO DE UNA TIENDA VIRTUAL PARA LA MEJORA DE_VENTAS DE LA
EMPRESA MITA CONCESIONARIOS AUTORIZADOS SOCIEDAD ANONIMA CERRADA

Palabras claves, (3 a 5 términos): Sistema, tienda virtual, administracion, gestion.

.Esta obra se desarrollé en la UANCV 1:2?

2

ndicar si su produccion intelectual ha empleado recursos tales como, instalaciones, laboratorios, insumos,
equipos, bases de datos, asesoria técnica por parte del personal de la UANCYV, financiamiento, entré otros
relacionados.

2Si su produccion intelectual se desarrollé en la UANCYV totalmente o parcialmente, debera autorizar el
depdsito en el Repositorio de manera obligatoria.
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2. Referencia de tesis:

| Bachiller X |Titulo 2da Especialidad ~~ |Maestria ‘ }rDoctorado

3. Licencias:

a) Licencia estandar:
Bajo los siguientes términos, autorizo el depésito de mi tesis en el Repositorio
Digital de la UANCYV.
Con la autorizaciéon de depésito de mi produccién Intelectual, otorgo a la Universidad
Andina “Néstor Céceres Velasquez” una licencia no exclusiva para reproducir, distribuir,
comunicar al publico, transformar (Unicamente mediante su traduccién a otros idiomas) y
poner a disposicion del publico mi produccion intelectual (incluido el resumen), en formato
fisico o digital, en cualquier medio, conocido o por conocerse, a través de los diversos
servicios por la Universidad, creados o por crearse, tales como el Repositorio Digital de
tesis UANCYV, coleccion de produccion intelectual, entre otros, en el Pert y en el extranjero
por el tiempo y veces que considere necesarias, y libres de remuneraciones.
En virtud de dicha licencia, la Universidad Andina “Néstor Caceres Veldsquez” podra
reproducir mi produccién intelectual en cualquier tipo de soporte y en mas de un ejemplar,
sin modificar su contenido, solo con propositos de seguridad, respaldo y preservacion.
Declaro que la produccién intelectual es una creaciéon de mi autoria y exclusiva titularidad,
coautoria con titularidad compartida, y me encuentro facultado a conceder la presente
licencia y, asimismo, garantizo que dicha produccién intelectual no infringe derechos de
autor de terceras personas.
La Universidad Andina “Néstor Céceres Velasquez” consignard el nombre del y/o los
autor(es) de la produccion intelectual, y no le hara ninguna modificacion més que la
permitida en la licencia.

Autorizo su publicacion (marque con una X)

X | Si, autorizo que se deposite inmediatamente.

Si, autorizo que se deposite a partir de la fecha (d/m/a):

No autorizo.

b) Licencia CREATIVE COMMONS 4.0 INTERNACIONAL:
Si usted concede una licencia CREATIVE COMMONS sobre su produccién intelectual,
mantiene la titularidad de los derechos de autor de esta y, a la vez, permite que otras personas
puedan reproducirla, comunicarla al publico y distribuir ejemplares de esta, bajo las
condiciones siguientes:
;Quiere permitir usos comérciales de su produccion intelectual?
Si: significa que usted permite la reproduccion, distribuciéon y comunicacién publica de la
produccion intelectual incluso con fines comerciales.
No: significa que usted permite la reproduccién, y comunicacién publica de la produccién
intelectual, pero sin fines comerciales.

Si autorizo

No autorizo
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Jurisdiccion de su Licencia

Todas las licencias CREATIVE COMMONS son de ambito mundial, sin embargo,
usted puede elegir entre la opcion “internacional” o una adaptada a su jurisdiccion,
como para el caso peruano.

La opcion “internacional” emplea el lenguaje y la terminologia de los tratados
internacionales; en cambio, la adaptada a su jurisdiccion, recoge las particularidades
de la legislacion peruana.

En consecuencia, la opciéon “internacional” goza de una mayor eficacia a nivel
mundial, gracias a que tiene jurisdiccion neutral. Mientras que la opcion adaptada
a la jurisdiccion del Pert goza de una mayor eficacia ante los tribunales peruanos.

Internacional

X

Nacional
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