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Resumen

La presente investigacion consiste en el Disefio e implementacion de un Sistema de
Informacion vy la relacion con la Gestion Comercial de una Empresa Productora de Eventos
de la ciudad de Lima.

El objetivo de la investigacion fue Disefiar un Sistema de Informacion que se relacione con la
Gestion Comercial de una empresa Productora de eventos de la Ciudad de Lima basada en la
metodologia Scrum. Dicho proyecto ayudard a la empresa a controlar y optimizar los
procesos de la empresa.

Para el proyecto se utilizd el tipo de investigacién correlacional porque tiene como objetivo
encontrar la relacion entre dos variables. La investigacién se realizé en base a la Metodologia
de estudio, obteniendo informacion de diversas fuentes, como documentos internos de la
empresa, entrevistas, encuestas, observaciones y revision bibliogréafica.

Se analizaron dos variables a lo largo de la investigacion: (i) Sistema de Informacién y (ii)
Gestion comercial.

Como resultado de la investigacion se logro aceptar la hipdtesis general que afirma que: “El
disefio de un Sistema de Informacion se relaciona con la Gestion Comercial de una Empresa
Productora de Eventos de la ciudad de Lima.”

Palabras claves: metodologia Scrum, sistemas de informacion, gestion comercial.
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Abstract

The present research consists of the Design and implementation of an Information System
and the relationship a the Commercial Management of an Event Production Company of the
city of Lima

The objective of the research was to Design an Information System that is related to the
Commercial Management of a company that produces events in the City of Lima based on
the Scrum methodology. This project will help the company to control and optimize the
company's processes.

For the project, the type of correlational research was used because it aims to find the
relationship between two variables. The research was conducted based on the study
methodology, obtaining information from various sources, such as internal documents of the
company, interviews, surveys, observations and bibliographic review.

Two variables were analyzed throughout the investigation: (i) Information System and (ii)
Commercial Management.

As a result of the research, it was possible to accept the general hypothesis that: "The
design of an Information System is related to the Commercial Management of an Event
Production Company of the city of Lima."

Keywords: Scrum methodology, information systems, commercial management.
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Introduccion

A continuacion, se presenta un breve resumen de los capitulos realizados en este trabajo de
investigacion:

En el CAPITULO 1 se presenta el planteamiento del problema, descripcion de la realidad
problematica, formulacion del problema y los objetivos de investigacion

En el CAPITULO Il se aborda los aspectos tedricos relacionados a la investigacion como:
antecedentes de la investigacion, las bases teoricas, definiciones conceptuales, formulacién
de la hipétesis (general y especifica)

En el CAPITULO Il se aborda los aspectos de la metodologia, en especial el disefio
metodoldgico, poblacién y muestra, Operacionalizacidn de variables, técnicas e instrumentos
para el procesamiento de la informacion.

En el CAPITULO 1V se ofrece el desarrollo de la tesis de investigacion.

En el CAPITULO V se ofrece los resultados obtenidos de la tesis de investigacion.

En el CAPITULO VI se presenta las conclusiones y recomendaciones de esta tesis.

En el CAPITULO VII muestra las fuentes bibliograficas utilizadas en la tesis de

investigacion.
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Capitulo I: PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1. Planteamiento del Problema

1.1. Descripcidn de la realidad problematica

En un mercado global, donde toda organizacion tiene el reto de tomar las mejores
decisiones con el fin de mantenerse competitiva, por lo cual se tiene que adoptar un patron
tecnoldgico que es la informatizacion, siendo esta flexible y horizontal, interconectada con
base a la informacion.

Es indispensable que toda organizacién tenga a completa disponibilidad la informacion,
con buena estructura informética y un entorno amigable y de facil acceso para el usuario que
lo solicite. Ser una organizacion competitiva te garantiza mantenerte vigente y estar siempre
delante de la competencia

La Empresa Productora de Eventos de la ciudad de Lima la cual es objeto de este estudio,
lleva prestando sus servicios desde el afio 2007, conformada por un equipo de expertos
profesionales en la realizacion de proyectos de alta calidad, llevando a cabo foros,
convenciones, ferias, congresos, seminarios, talleres de capacitacion, full days, eventos de
integracion, actividades para nifios. Desarrollando un trabajo integral en el lanzamiento de
productos y servicios.

Actualmente la Empresa Productora de Eventos en estudio, carece de un sistema de
informacion que automatice los procesos existentes, el cual se realiza manualmente o
mediante hojas de calculo (Excel), generando asi demora (cuello de botella) en la toma de
decisiones.

La empresa productora de eventos en estudio requiere del uso de las tecnologias de

informacion para mantenerse Como una empresa competitiva, es por eso que ve en la



17

necesidad de requerir un Sistema de Informacion en donde el mayor de sus beneficios sea la
agilidad en la toma de decisiones basada en informacion real y actualizada.

1.2. Formulacion de Problema

1.2.1. Problema General

¢Como el Disefio de un Sistema Informacion se relaciona con la Gestién Comercial de una
empresa Productora de eventos de la Ciudad de Lima?

1.2.2. Problemas Especificos

¢Cdémo la seguridad del disefio de un Sistema de Informacidon se relaciona con la Gestién

Comercial de una empresa Productora de eventos de la ciudad de Lima?

¢Cémo la adaptabilidad del disefio de un Sistema de Informacion se relaciona con la

Gestién Comercial en una empresa Productora de eventos de la Ciudad de Lima?

¢Como la accesibilidad del disefio de un Sistema de Informacion se relaciona con la
Gestion Comercial de una productora de eventos de la ciudad de Lima?

1.3. Obijetivo de la Investigacion

1.3.1. Objetivo General

Disefiar un Sistema de Informacion que se relacione con la Gestion Comercial de una

empresa Productora de eventos de la Ciudad de Lima.

1.3.2. Objetivos Especificos
Analizar la manera en que la seguridad de la informacion se relacionard con la Gestidn

Comercial de una Empresa Productora de eventos de la ciudad de Lima.

Determinar si la adaptabilidad del disefio de un Sistema de Informacidon se relacionara con

la Gestion Comercial de una empresa Productora de eventos de la ciudad de Lima.
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Determinar si la accesibilidad de la informacion se relacionara con la Gestién Comercial

de una empresa Productora de eventos de la Ciudad de Lima.

1.4. Justificacion de la investigacion

1.4.1. Justificacion Préctica

La siguiente investigacidn se basa en la teoria y conceptos de Sistema de Informacion,
bajo estos conceptos se analizara y disefiara un Sistema de Informacion con la finalidad de
influenciar de manera 6ptima la Gestion Comercial de la Empresa Productora de Eventos que
esta en estudio.

1.4.2. Justificacion Metodoldgica

El presente trabajo de investigacion es de enfoque cuantitativo ya que se realizo la
recoleccion de datos a través de encuestas para probar las hipétesis que se plantearon en la
investigacion sobre la relacion que existe entre las variables Sistema de Informacion y
Gestion Comercial. Para el disefio del sistema de informacion se utilizo la metodologia
Scrum por ser una herramienta agil y donde se aplican regularmente buenas practicas para el

trabajo en equipo y obtener un mejor resultado posible en el proyecto.
1.5. Delimitaciones

1.5.1. Limite geografico
El presente trabajo de investigacion se realizo en el area comercial de una productora de
eventos de la ciudad de Lima.

1.5.2. Limite temporal

La investigacion se realizo en el periodo de setiembre — noviembre del afio 2016.
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1.5.3. Limite muestral

El universo muestral para obtener los datos de la encuesta, que son necesarios para el
proceso de contrastacion de hipotesis, es el personal del area comercial de la empresa
productora de eventos.

1.6. Viabilidad

1.6.1. Viabilidad técnica

El sistema de informacion propuesto a la organizacidn garantiza una mejora en sus
procesos ya que se hizo el analisis necesario para obtener los requerimientos que ayuden a

mejorar el proceso de generacion de cotizaciones en el area comercial.

1.6.2. Viabilidad econémica

El presente proyecto de investigacion estimo un costo econdémico que es factible para la
organizacion, esto lleva a la organizacion a realizar dicha inversion, pero traerd como consigo
la mejora de sus procesos y una mayor rapidez de atencion al cliente generando una
satisfaccion optima.

1.6.3. Viabilidad metodoldgica

Las hipotesis planteadas en el trabajo de investigacion fueron validadas con la prueba de
chi — cuadrado (x2) demostrandose de esta manera la relacion que existe entre las dos
variables. Los datos obtenidos se realizaron a través de una encuesta que fue respondida por

el personal del area comercial.
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Capitulo 11: MARCO TEORICO

2.1.Antecedentes de la Investigacion

Existen antecedentes de investigacion sobre el disefio de un Sistema de Informacion, en
contrariedad no existe un sistema de informacion enfocado al area de gestion comercial.

Antecedentes nacionales:

A nivel nacional se han realizado algunas investigaciones para el disefio de un Sistema de
Informacion:

Bendezu, N. (2014), realizd la investigacion: “Implementacion de un sistema de
informacion basado en un enfoque de procesos, para la mejora de la operatividad del area
de créditos de la Micro financiera Crecer”, en la Universidad Nacional del Centro del PerG
de la ciudad de Huancayo, con el objetivo de determinar la influencia de la implementacion
de un Sistema de Informacién basado en un enfoque de procesos en la operatividad del area
de créditos de la Micro financiera Crecer.

Para ello se definid usar en esta investigacion el tipo de investigacion Aplicada, ya que en
ella se mostro la aplicacion de los conocimientos sobre gestion por procesos. El tipo de
disefio de investigacion empleado es un disefio experimental, ya que el sistema se implanto
solo en el area de créditos de la Micro financiera Crecer.

Se llegé a concluir que luego de la implementacién e implantacion del sistema de
informacion COREBANK en la micro financiera Crecer, se logré mejorar la operatividad en
el area de créditos de la organizacion, lo que llevo a reducir el porcentaje de morosidad en un
083%, que equivale a S/ 25 000 soles aproximadamente, reduciendo el tiempo de evaluacién
de los créditos en 20,6 horas, incrementando la satisfaccion de los clientes en 1.1 puntos,

asimismo la satisfaccion del personal en 1.1 puntos. Implementar un sistema basado en un
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enfoque de procesos permitié abordar y dar soporte a todos y cada uno de los procesos
realizados en la gestion de créditos de la micro financiera Crecer.

Incorporar las buenas practicas que propone la metodologia XP en las etapas de
construccion de software, permitid desarrollar todos los requerimientos funcionales y cumplir
con los tiempos de entrega correctamente en cada una de las iteraciones.

Copa, A & Pacompia, F. (2017), realizo la investigacion: “Sistema de informacion
georeferenciado utilizando software libre para apoyar la toma de decisiones en la direccion
de estudios de pre inversion del Gobierno Regional de Puno”, en la Universidad Nacional del
Altiplano de Puno con el objetivo de aplicar un sistema de informacién georeferenciado
utilizando software libre que apoye la toma de decisiones en la direccidn de estudios de pre
inversion del Gobierno Regional de Puno.

Para ello se definio utilizar en la presente investigaciéon el tipo de investigacion
cuantitativa debido a que la naturaleza que presenta y ser desarrollado en forma objetiva. El
disefio que se utilizo es el experimental ya que se tiene una variable independiente “Sistema
de Informacion Georeferenciado” que causa efecto en la variable dependiente “La toma de
decisiones en la direccion de estudios de pre — inversion del Gobierno Regional de Puno”

Se llegd a concluir que el Sistema de Informacién georeferenciado permite a través de una
plataforma web apoyar en la toma de decisiones en la DEPI en el momento de realizar los
estudios en la fase de Preinversion en la generacion del perfil en proyectos de inversion
publica aportando informacion georeferenciada. Contar con conocimientos de manejo de
informacion geogréfica para la administracion y procesamiento de las capas tematicas de la
Regién Puno usando QuantumGIS y también conocimiento en Web Mapping para el
desarrollo del sistema haciendo uso de MapServer, p.mapper y PostGIS, se concluye que
estos conocimientos son de vital importancia para el investigador y para poder seguir esta

linea de investigacion orientado a los Sistemas de Informacion Georeferenciados.
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Assado R. & Morales, R. (2017), realizd la investigacion: “Implementacién de un
Sistema Web de Gestion Comercial para mejorar el proceso de ventas de la empresa
Comercial Vasgar”, en la Universidad de Ciencias y Humanidades de la ciudad de Lima, con
el objetivo de implementar un sistema web de gestion comercial para mejorar el proceso de
ventas de la empresa comercial Vasgar.

Para ello se definio utilizar en el presente trabajo de investigacion el tipo de investigacion
aplicada tecnoldgica, ya que se buscd solucionar un problema planteado y hallar las
soluciones a un grupo de preguntas especificas.

Se llegd a concluir que la implementacién del sistema web de gestion comercial permitio
mejorar el proceso de ventas, por el cual los errores de malos calculos, generacion de boletas,
control de stock, entre otros, quedaron eliminados. El sistema de ventas permitio realizar el
servicio delivery con los pedidos de los clientes. Mediante el médulo de venta se logrd
reducir el tiempo de atencidn, esto permitié satisfacer la demanda deseada por las exigencias
del cliente. La generacion de reportes permite eliminar los calculos incorrectos del proceso de
ventas, esto permitio realizar una buena toma de decisiones frente al desarrollo del negocio
ya que ahora se puede saber que producto es el mas vendido, cuantas ventas se han realizado,
entre otros.

Ticahuanca, E. (2017), realiz6 la investigacion: “Sistema de Gestion Comercial
aplicando ERP para grupo PERUSIS S.4.C.”, en la Universidad Nacional del Altiplano —
Puno, con el objetivo de implementar un sistema de gestion comercial ERP con el fin de
organizar el manejo de informacion de los principales procesos y agilizar el flujo de la
informacion entre las diferentes &reas de la empresa Grupo Perusis S.A.C.

Para ello se definio utilizar el tipo de investigacion Cuantitativo — Cuasi Experimental ya
que se realizo la investigacion con pre y post pruebas en la cual se identificaron los efectos

presentado en la investigacion de la empresa Grupo Perusis S.A.C.
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Se llegé a concluir que implementar el sistema de gestion comercial ERP mejoro la
administracion de compra, venta y almacén de la empresa Grupo Perusis S.A.C., en la
medida de optimizacion de procesos que estos utilizan, haciendo de estos mas rapidos, faciles
y amigables para los usuarios del sistema, asi mismo dandoles a los clientes la atencion
rapida y confiable. Se analizaron y describieron los diferentes tipos de requerimientos de la
empresa notandose las incomodidades y deficiencias en la administracion de la empresa, con
los cuales se definio las caracteristicas del sistema que se necesita.

Antecedentes Internacionales:

A nivel internacional se han realizado algunas investigaciones para el disefio de un
Sistema de Informacion:

Pico, A. (2002), realiz6 la investigacion: “Andlisis y disefio de un sistema de informacion
gerencial para el control de procesos administrativos. Caso unidad educativa colegio Cristo
Rey”, en la Universidad Catolica Andrés Bello de Venezuela, con el objetivo de disefiar un
sistema de informacion administrativo gerencial para el control de los procesos
administrativos, caso colegio Cristo Rey, como medio de registro y supervision que garantice
y asegure el cumplimiento de las actividades administrativas de forma clara, rapida y precisa.

Para el presente trabajo de investigacion se utiliz6 el tipo de investigacion descriptiva ya
que se pretendid captar el evento o fendmeno en su medio, en donde los datos se recolectaron
directamente de la realidad donde ocurren los hechos.

Se llegd a la conclusién de que con las estrategias y procedimientos sugeridos se
incrementa la forma de capturar y procesar la informacion y se desarrolla la inquietud en la
creacion de procedimientos, normativas y manuales para solventar necesidades a nivel
técnico, operativo, administrativo y el envio de informacion a la directiva de la institucion. El
mejoramiento de la obtencidn de informacion, procesamiento y la emisién de las salidas mas

efectivas se incrementa la velocidad de procesamiento, los controles administrativos, el
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tiempo empleado en cada una de las actividades alli desarrolladas y la calidad de la
informacion suministrada a los usuarios finales del sistema. La informacion suministrada por
el sistema sirve de apoyo a la toma de decisiones de la institucion.

Correa, S. (2011), realizaron la investigacion: “Sistema de Informacion para el registros
y control de los procesos que se realizan en el departamento de control de estudio de la
unidad educativa Baltazar Padrén de Santa Maria Ipire, estado Guarico ”, en la Universidad
Nacional Abierta de Venezuela, con el objetivo de proponer un sistema de informacién para
el registro y control de los procesos que se realizan en el departamento de control de estudio
de la unidad educativa “Baltazar Padron”.

Para el presente trabajo de investigacion se utilizd el método descriptivo, ya que permitid
analizar y describir la incidencia que tienen los procesos que se llevan a cabo en el
departamento de control de estudio de la unidad educativa “Baltazar Padron”.

Se lleg6 a concluir que la implantacion de este nuevo sistema tuvo un impacto
significativo en el mejoramiento del desempefio de las actividades que se efectlan
diariamente en la institucion, debido a que ofrece variedad de opciones que facilitaran en
gran medida las labores que se realizan en un determinado periodo académico. Constituyé un
gran avance tecnoldgico adecuado para cumplir con las exigencias de informacion que se
maneja dentro de la institucion educativa; y permitié utilizar de manera eficiente los recursos
disponibles, lograr sus objetivos, mejorar el servicio al estudiante, asi como también mejorar
la capacidad de responder al crecimiento de cada matricula infantil

Leodn, J. & Corozo, D. (2017), realizaron la investigacion: “Mejora al proceso de Gestion
Comercial en la empresa Fomentcorp S.A.” en la Facultad de Ciencias Administrativas de la
Universidad de Guayaquil, con el objetivo de mejorar el proceso de gestion comercial, que
permita mejorar los procesos relacionados como son: Compras y Ventas, que ayuden a

planificar, administrar y controlar adecuadamente los inventarios, para de esa manera poder
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desarrollar técnicas viables para la solucion y alcance de nuestra mision por optimizar el
rendimiento de las operaciones.

Para el presente trabajo de investigacion se utilizé el tipo de investigacion exploratoria que
sirvio para familiarizarse con los fendmenos y situaciones relativamente desconocidas. El
disefio de investigacion utilizada es tedrico ya que la informacion se definié en fuentes
bibliogréficas.

Se lleg6 a la conclusion que en el analisis de las encuestas realizadas con el método
Delphi, se comprueba por factores externos que no se trabaja de manera correcta, pues se
posee un sistema obsoleto para contar los elementos con los que dispone Fomentcorp.
Disefar el manual de funciones facilito la comprension de los subordinados para operar en el
manejo de los productos que ingresan a la bodega hasta su distribuciéon. La cantidad de
existencias que tenga la empresa dependera de las operaciones internas, y con la eficiencia
que tenga el funcionario para mover la demanda, los costos del bien y hasta la condicion de
deterioro de la mercaderia.

Quifonez, X. (2016), realizaron la investigacion: “Analisis de la Gestion Comercial de la
empresa publica municipal de agua potable y alcantarillado del canton Eloy Alfaro de la
provincia de Esmeraldas ” en la Pontificia Universidad Catélica del Ecuador, con el objetivo
de analizar la gestion comercial de la empresa publica municipal de agua potable y
alcantarillado del cantén Eloy Alfaro de la provincia de Esmeraldas.

Para el presente trabajo de investigacion se utilizd la metodologia de investigacion
cualitativa, ya que se enmarcaba en una exploracién tendiente a evaluar la situacion de la
empresa para en base la informacion se sustentard el comportamiento de la misma en cierto
lapso de tiempo. El tipo de investigacion utilizada fue descriptiva con el fin de analizar el

objeto de investigacion.
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Se llego a la conclusidn que, de acuerdo al analisis realizado, la gestion arroja saldos bajos
en el proceso de recaudacion, una cartera vencida muy alta y que va en aumento, con tarifas
sin un pliego actualizado, estratificado ni socializado; indicando ademas que se posee poca
tecnologia que permita la automatizacion y enlace de las unidades operativas y
administrativas de dicha area. Realizaban sus procedimientos e instrucciones de trabajos
estandarizados en el campo, sin guia 0 manuales, para llevar a cabo la operacion y el control
de gestion del area comercial. La gestion de clientes denotaba una clara diferencia entre la
base de datos que se encuentra en el software del sistema de gestion comercial y la

informacion actual del municipio del canton Eloy Alfaro.

2.2. Bases Tedricas:

2.2.1. Sistema de Informacion:

Laudon, K. & Laudon, J. (2012), Un sistema de informacién es un conjunto de
componentes interrelacionados que recolectan (o recuperan), procesan, almacenan y
distribuyen informacion para apoyar los procesos de toma de decisiones y de control de una
organizacion. Ademas de apoyar la toma de decisiones, la coordinacion y el control, los
sistemas de informacion también pueden ayudar a los gerentes y trabajadores del
conocimiento a analizar problemas, visualizar temas complejos y crear nuevos productos.

Un sistema de informacion contiene datos sobre una organizacion y el entorno que la
rodea. Tres actividades basicas (entrada, procesamiento y salida) producen la informacién
gue necesitan las empresas. La retroalimentacion es la salida que se devuelve a las personas o
actividades apropiadas en la organizacion para evaluar y refinar la entrada. Los actores
ambientales, como clientes, proveedores, competidores, accionistas y agencias regulatorias,

interacttan con la organizacion y sus sistemas de informacion.
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Figura 1. Flujo de Sistema de Informacion [Laudon, K. & Laudon, J., 2012]

Meguzzato, M. y Renau, JJ. (1991), todo sistema de se puede dividir en subsistemas. El
sistema de informacion se relaciona con el resto de sistemas y con el entorno. Un sistema de
informacion en la empresa debe servir para captar la informacion que esta necesite y ponerla,
con las transformaciones necesarias, en poder de aquellos miembros de la empresa que la
requieran, bien sea para la toma de decisiones, bien sea para el control estratégico, o para la
puesta en practica de las decisiones adoptadas.

Tipos de Sistema de informacion:

Dentro de una organizacion de negocios existen sistemas que dan soporte a los procesos
de cada una de las principales funciones de negocio: sistemas para ventas y marketing,
manufactura y produccion, finanzas y contabilidad, y recursos humanos.

Sistemas de procesamiento de transacciones:

Laudon, K. & Laudon, J. (2012), es un sistema computarizados que efectla y registra las
transacciones diarias de rutina necesarias para realizar negocios, como introducir pedidos de

venta, reservaciones de hoteles, némina, registro de empleados y envios.



28

Tiene como proposito principal responder a preguntas de rutina y rastrear el flujo de
transacciones por toda la organizacion.

Sistemas de informacion gerencial

Designa una categoria especifica de sistemas de informacidn que dan servicio a la gerencia
de nivel medio. Proveen a los gerentes de este nivel reportes sobre el desempefio actual de la
organizacion. Esta informacion se utiliza para supervisar y controlar la empresa, ademas de
predecir su desemperio en el futuro.

Sintetizan e informan sobre las operaciones béasicas de la compafia mediante el uso de
datos suministrados por los sistemas de procesamiento de transacciones.

Sistema de soporte de Decisiones

Brindan apoyo a la toma de decisiones que no es rutinaria. Se enfocan en problemas que
son Unicos y cambian con rapidez, para los cuales el proceso para llegar a una solucion tal
vez no esté por completo predefinido de antemano.

Sistema de apoyo a ejecutivos

Ayudan a la gerencia de nivel superior a tomar estas resoluciones. Se encargan de las
decisiones no rutinarias que requieren de juicio, evaluacion y perspectiva, debido a que no
hay un procedimiento acordado de antemano para llegar a una solucion.

Presentan graficos y datos de muchas fuentes a través de una interfaz sencilla de manejar
para los gerentes de nivel superior. A menudo la informacién se ofrece a los altos ejecutivos
por medio de un portal, el cual utiliza una interfaz Web para presentar contenido de negocios
personalizado e integrado.

Ciclo de vida del desarrollo de un Sistema de Informacion

(Kendall,k. & Kendallj,J., 2011) Es una metodologia en fases para el analisis y disefio, de

acuerdo con la cual los sistemas se desarrollan mejor al utilizar un ciclo especifico de
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actividades de los analistas y los usuarios. Varias actividades pueden ocurrir al mismo tiempo

e incluso se pueden repetir.

B ﬂ 1.- Identificar el
Implementacion

&7 roblema
y evaluacion p

2.- Determinar
los
requerimientos

6.- Pruebas y
mantenimiento

5.- Desarrollo y 3.- Andlisis de
documentacion las necesidades

~ 4.- Disefio del w
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Figura 2. Fases del clico de desarrollo de un Sistema de Informacion [Kendall k. &
Kendall, J., 2011]

Identificacidn de los problemas, oportunidades y objetivos

En esta primera fase del ciclo de vida del desarrollo de un sistema, el analista se encarga
de identificar correctamente:

- Los problemas.
- Las oportunidades.
- Los objetivos.

Esta etapa es imprescindible para el resto del éxito del proyecto. En la primera fase el
analista debe analizar lo que esta ocurriendo en la empresa. Después conjuntamente con los
otros miembros de la organizacion, debe comenzar a sefialar los problemas. Las
oportunidades residen en las situaciones que el analista cree poder mejorar mediante el uso de
sistemas de informacion computarizados. Al aprovechar estas oportunidades, la empresa

puede obtener una ventaja competitiva o establecer un estandar en la industria.
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La identificacion de los objetivos también es un componente importante en la primera
fase. Primeramente el analista debe descubrir que trata de hacer en la empresa; después debe
ser capaz de determinar si alguno de los aspectos de las aplicaciones de los sistemas de
informacion puede ayudar a que la empresa logre sus objetivos al enfrentar problemas u
oportunidades especificas.

Determinacion de los requerimientos de informacion del factor humano

La siguiente fase a la que entra el analista es determinar las necesidades de los usuario
involucrados, mediante el uso de varias herramientas, para comprender la forma en que
interactdan en el contexto laboral con sus sistemas de informacion actuales. El analista
utilizara métodos interactivos como entrevistas, muestreos e investigacién de datos duros,
ademas de los cuestionarios y los métodos discretos, como observar el comportamiento de los
encargados al tomar decisiones y sus entornos de oficina, y los métodos integrales como la
creacion de prototipos.

El analista utilizara estos métodos para plantear y responder muchas preguntas
relacionadas con la interaccion humano-computadora (HCI), incluyendo preguntas tales
como: “;Cudles son las fortalezas y limitaciones fisicas de los usuarios?”, o dicho en otras
palabras, “;qué hay que hacer para que el sistema sea perceptible, legible y seguro?”, “;como
puede disefiarse el nuevo sistema para que sea facil de usar, aprender y recordar?”, “;como
puede el sistema ser agradable o incluso divertido de usar?”, “;cémo puede el sistema apoyar
las tareas laborales individuales de un usuario y buscar nuevas formas de hacerlas mas
productivas?”.

Andlisis de las necesidades del sistema

La siguiente fase que debe llevar a cabo el analista de sistemas involucra el analisis de las
necesidades del sistema. Aqui también hay herramientas y técnicas especiales que ayudan al

analista a realizar las determinaciones de los requerimientos. Las herramientas como los
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diagramas de flujo de datos (DFD) para graficar la entrada, los procesos y la salida de las
funciones de la empresa, o los diagramas de actividad o de secuencia para mostrar la
secuencia de los eventos, sirven para ilustrar a los sistemas de una manera estructurada y
grafica. A partir de los diagramas de flujo de datos, de secuencia u otros tipos de diagramas
se debe desarrollar un diccionario de datos para enlistar todos los elementos de datos
utilizados en el sistema, asi como sus especificaciones. Durante esta fase, el analista de
sistemas también analiza las decisiones estructuradas llevadas a cabo. Las decisiones
estructuradas son aquellas para las que se pueden determinar condiciones, alternativas de
condicion, acciones y reglas de accién. Hay tres métodos principales para el analisis de las
decisiones estructuradas: inglés/ espafiol estructurado, tablas de decision y arboles de
decision.

Disefio del sistema recomendado

En la fase de disefio del SDLC, el analista de sistemas utiliza la informacion recolectada
antes para realizar el disefio l6gico del sistema de informacion. El analista disefia los
procedimientos para ayudar a que los usuarios introduzcan los datos con precision, de manera
que los datos que entren al sistema de informacion sean los correctos. Ademas, el analista
debe ayudar a que los usuarios completen la entrada de datos efectiva al sistema de
informacion mediante el uso de las técnicas del buen disefio de formularios y paginas Web o
pantallas. Parte del disefio I6gico del sistema de informacion es idear la HCI. La interfaz
conecta al usuario con el sistema, por lo que es extremadamente importante. La interfaz del
usuario se disefia con ayuda de los usuarios para asegurar que el sistema sea perceptible,
legible y seguro, asi como atractivo y divertido de usar. Ejemplos de interfaces de usuario
fisicas son el teclado (para escribir las preguntas y respuestas), los menus en pantalla (para
obtener los comandos de los usuarios) y varios tipos de interfaces gréaficas de usuario (GUI)

basadas en un ratén o una pantalla tactil. La fase de disefio también incluye el disefio de bases
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de datos que almacenaran gran parte de los datos necesarios para los encargados de tomar las
decisiones en la organizacion. Los usuarios se benefician de una base de datos bien
organizada que sea logica para ellos y se corresponda con la forma en que ven su trabajo. En
esta fase, el analista también trabaja con los usuarios para disefiar una salida (ya sea en
pantalla o impresa) que cumpla con sus necesidades de informacion.

Prueba y mantenimiento del sistema

Antes de utilizar el sistema de informacion, se debe probar. Es mucho menos costoso
detectar los problemas antes de entregar el sistema a los usuarios. Una parte del
procedimiento de prueba es llevado a cabo por los programadores solos; la otra la realizan
junto con los analistas de sistemas. Primero se completa una serie de pruebas para sefialar los
problemas con datos de muestra y después se utilizan datos reales del sistema actual. A
menudo, los planes de prueba se crean en las primeras etapas del SDLC y se refinan a medida
que el proyecto progresa. EI mantenimiento del sistema y la documentacién de este
mantenimiento empiezan en esta fase y se lleva a cabo de manera rutinaria durante toda la
vida del sistema de informacién. Gran parte del trabajo rutinario del programador consiste en
el mantenimiento, por lo cual las empresas invierten una gran cantidad de dinero en este
proceso.

Implementacion y evaluacion del sistema

En esta ultima fase del desarrollo de sistemas, el analista ayuda a implementar el sistema
de informacion. En esta fase hay que capacitar a los usuarios para operar el sistema. Los
distribuidores se encargan de una parte de la capacitacion, pero la supervision de la
capacitacion es responsabilidad del analista de sistemas. Ademas, el analista necesita planear
una conversion sin problemas del sistema antiguo al nuevo. Este proceso incluye convertir los
archivos de los formatos anteriores a los nuevos, o crear una base de datos, instalar equipo y

Ilevar el nuevo sistema a produccion.
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Seguridad en los sistemas de informacion

La seguridad de la informacion es responsabilidad de todos aquellos que tienen contacto
alguno con el sistema, y su fortaleza depende de la conducta que quien la maneja o la politica
que asuma la organizacion.

La seguridad tiene tres aspectos interrelacionados: fisico, l6gico y conductual.

Seguridad Fisica:

Se refiere a proteger el lugar en que se encuentra la computadora, el equipo y software a
través de medios fisicos. Incluye acceso controlado a las salas de computo por medio de
signos legibles por la maquina, sistemas biométricos o un registro de entrada y salida del
sistema por un humano, asi como el uso de cdmaras de vigilancia para supervisar las areas de
computo, respaldando con frecuencia los datos y almacenando los respaldos en un area a
prueba de fuego o agua, a menudo en una ubicacion remota segura.

Seguridad Ldgica:

Hace referencia a los controles l6gicos en el software. Los controles l16gicos son conocidos
por la mayoria de usuarios como contrasefias o0 codigos de autorizacion. Con su uso permiten
al usuario el acceso al sistema o0 a una parte especifica de la base de datos con una clave de
acceso correcta.

Una alternativa para que las redes reduzcan el riesgo de estar expuestas a un ataque del
mundo exterior es construir un firewall o un sistema similar. Un firewall no es méas que una
muralla existente entre la red interna y la externa de una organizacién. Una red interna es
asumida como segura, lo que no ocurre con el Internet.

Seguridad Conductual:

La conducta de los miembros integrantes de una organizacién también es critica para el

éxito del esfuerzo de seguridad, y una razén por la que los firewalls no son totalmente a
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prueba de ataques, es la mayoria de ataques a los sistemas de informacion provienen de la
interna de la organizacion.

La seguridad puede empezar con la identificacion de los empleados que en alguna
oportunidad tendran acceso a las computadoras, datos e informacién, y de esta manera
asegurar que los intereses son conscientes con los intereses de la organizacion, haciendo
entender la importancia que es ejecutar las politicas de seguridad.

Accesibilidad:

La accesibilidad actualmente es uno de los temas mas trascendentes a la hora de hablar de
un sistema de informacion. Para una buena aceptacion de un sistema de informacién es
importante que se cumpla con una de sus propiedades que es la accesibilidad. Pese a que todo
el mundo sabe de la importancia de esto, son pocos los que disefian sistemas de informacion
con un nivel de accesibilidad adecuado.

Adaptabilidad:

El concepto de Adaptabilidad consiste en la habilidad de modificar un sistema para que
funcione con conceptos de dominios de aplicaciones diferentes [Bruegge, Dutoit, 2004]. Para
medir qué tan adaptable puede ser un sistema, se plantean las siguientes preguntas [McCall,
Cavano, 1978]:

¢Se podréa usar el software en otra maquina? (Portabilidad)
¢Se podré reutilizar alguna parte del programa? (Reusabilidad)
¢Podré el sistema interactuar con otro programa? (Interoperabilidad)

Portabilidad

La portabilidad, aunque tiene cierta relacion con la reusabilidad, es importante mencionar
que no es lo mismo, ya que se refiere a la facilidad con que un sistema o componente del
mismo puede ser transferido a diferentes ambientes de hardware o software [Bruegge,

Dutoit, 2004].
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A pesar de que las metodologias de desarrollo no incorporan alguna estrategia para lograr
la portabilidad, esta caracteristica es considerada como una meta para cualquier clase de
software.

Existen dos tipos de portabilidad:

Portabilidad Binaria: Se refiere a portar la forma ejecutable, la cual ofrece varias
ventajas, pero sélo es posible llevarla a cabo a través de ambientes muy similares.

Portabilidad de Cddigo Fuente: Como su nombre lo indica, asume la disponibilidad del
codigo fuente, pero provee la oportunidad de adaptar la unidad de software a una amplia
variedad de ambientes.

El proceso de portabilidad, se lleva a cabo mediante dos componentes principales, los
cuales son denominados Transportacion y Adaptacion [Mooney, 1990]. La transportacion es
el movimiento fisico. La Adaptacion es cualquier modificacion llevada a cabo a la version
original.

Reusabilidad:

El desarrollo de un sistema es una tarea muy cara, sin embargo hay una forma de hacer
que el costo baje, esto es mediante la reusabilidad, ya que se utilizan componentes elaborados
previamente y que son facilmente empleados en una variedad de sistemas, por lo tanto, se
reduce el costo de disefio, desarrollo (tiempo y dinero), y de mantenimiento debido a que
estas partes ya estan consolidadas y fueron ampliamente probadas.

La reusabilidad es la capacidad de reutilizacién de un sistema o partes de él, es decir, hasta
qué punto se puede volver a emplear un programa en otras aplicaciones, en relacion al
empaquetamiento y alcance de las funciones que realiza. [Pressman, 2002].

Para medir la reusabilidad de un sistema se deben tomar en cuenta el nivel de abstraccion,

las interfaces entre los modulos, cohesividad entre clases y el acoplamiento entre los objetos
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o clases. EI mantenimiento de un disefio es mejorado cuando los cambios pueden ser hechos
facilmente sin propagarse a otras partes del sistema. [Chatterjee, 2003].

Para lograr que un software sea reutilizable, el acoplamiento debe ser reducido, lo cual
implica que el nimero de relaciones entre todas las clases del sistema sean minimas; y la
cohesion debe ser grande, ya que ayuda a flexibilizar la estructura entre clases.

Interoperatividad:

La interoperatividad es la habilidad de dos o0 mas sistemas 0 componentes para
intercambiar y compartir informacion, para usarla de manera adecuada [Sanders, Hamilton
Jr., 2003]. Para efectos de unificacion y andlisis de interoperabilidad en una arquitectura, se
ha creado un diagrama [Chatfield, 1998] que describe tres vistas de una arquitectura
(operacional, de sistemas y técnica) junto con su relacion de funcionamiento. Esto permite

especificar criterios técnicos para implementar sistemas.

] Procesamionto y rivoles de
V|sTA requernmientos de Intercambio

OPERACIONAL e informscon

identifica Relaciones fundamentales

. Prescribe estandares y
y necesidad de informacion

convenciones

VISTA DE
SISTEMAS

Figura 3. Las tres vistas de interoperabilidad en una arquitectura [Chatfield, 1998]

2.2.2. Gestion Comercial
La gestion comercial forma parte esencial del funcionamiento de las organizaciones:

decisiones relativas a que precios aplicar; como desarrollar una sistematica comercial eficaz,
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forman parte del dia a dia de las organizaciones, ademas de ser aspectos que emanan
directamente de las decisiones derivadas de la estrategia corporativa.

En las grandes empresas y corporaciones, donde el proceso de planificacion estratégica
esta normalizado, las decisiones estratégicas que afectan a la actuacién comercial son
consecuencia propia de la definiciobn de los objetivos establecidos a maximo nivel
corporativo.

La gestion comercial en una empresa suele ser llevada a cabo por un gestor comercial que
sera el encargado de tratar con proveedores, clientes y empleados, un factor que resulta ser
muy influyente a la hora de analizar los caminos que se tomaran para la persecucion y
posterior logro de los diferentes objetivos estimados por la empresa.

La gestion comercial es toda aquella actividad que se hace cargo de administrar y de
ejercer influencia sobre un resultado o variable comercial.

Elementos de la Gestion Comercial

- Producto

Es el bien o servicio que son resultado del proceso de produccién que se consumen 0 son

empleados en un proceso de produccion péstumo.
- Comunicacion

Es el proceso de informar, exponer ideas del vendedor hacia el cliente y que genere una
decision positiva en este Gltimo.

Una buena comunicacion debe ser clara en la exposicion, informar con precision, ser lo
mas sintetizado posible, sentir al cliente en confianza y mostrarle cortesia en todo momento.

- Fijacion de precios

Es fijar un precio maximo para un producto o servicio, que se ofertara en el mercado, para

obtener ingresos.

El precio final incluye el costo total, gastos de estrategia y/o distribucion.
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Distribucion

Se refiere a la distribucion que hace la empresa de sus productos a sus compradores finales

sea un mayorista, minorita.

Mercado

Es el conjunto de consumidores reales y potenciales que tienen caracteristicas comunes y

la necesidad de un producto o servicio por el que estan dispuestos a intercambiar un valor, y

que la empresa esté interesada en otorgar.

Clasificacion de los mercados:

Los mercados se clasifican segln los siguientes criterios:

a)

b)

Por el tipo de ambito geogréfico:

Mercado Local: es el mercado que se encuentra en una zona pequefia y bien
definida.

Mercado regional: aquel que esta representado por una region.

Mercado Nacional: esta representado por todo un pais.

Mercado Internacional: es la clase de mercado que se localiza en el extranjero,
considerando uno o dos paises a lo sumo.

Mercado Global: es el que se localizara y tratara de entrar a nivel mundial, es
decir trata de abarcar la mayor cantidad de paises en distintos continentes.

Por el tipo de comprador:

Mercado de consumo: es el mercado donde los productos y servicios son
comprados por personas para su uso y gasto personal, para ser procesados para
algo mas o ser revendidos.

Mercado industrial: este mercado estd conformado por personas y empresas que
compran insumos, materias primas y servicios para la produccion de otros bienes

0 servicios, estas compras se destinan a un fin posterior.
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- Mercado organizacional o institucional: variante de mercado industrial, esta
conformado por instituciones publicas, empresas de servicios y organismos no
gubernamentales que adquieren que adquieren productos para cumplir con sus
fines, generalmente de servicio.

c) Desde el punto de vista de la intermediacion:

- Mercado del revendedor: se compone de personas y organizaciones que obtienen
ganancias sobre el precio de venta, al comprar y revender productos y servicios a
otros.

d) Desde el punto de los servicios:

- Mercado financiero: son todas aquellas organizaciones privadas dedicadas a la
actividad financiera, como los bancos, las casas de bolsa, la casa de cambio, las
compafiias de seguro.

- Mercado de la salud: en la medida que se ha incrementado y diversificado la
problematica de salud de la poblacion en el mundo, inevitablemente este mercado
ha sufrido.

- Mercado de turismo: conformado por todas aquellas personas y empresas
dedicadas a prestar servicios de cualquier indole, como las agencias de viaje, las
lineas aéreas y las maritimas y las tiendas de souvenirs, entre otros.

- Mercado de la educacion: conformado por las personas que desde la instruccion
preescolar hasta la posdoctoral requieren los servicios.

ORGANIZACION
Una organizacién es un sistema definido para conseguir ciertos objetivos. Estos sistemas
pueden estar compuestos por otros subsistemas vinculados que desempefian funciones

concretas. También se puede definir como un grupo social integrado por personas, tareas y
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administracion, que se relacionan entre si dentro de una estructura sistematica con el
propdsito de alcanzar unas metas.

Una organizacion sélo puede funcionar cuando hay individuos que se comunican y tienen
intencion de actuar de una manera coordinada para conseguir su propoésito. Las entidades o
empresas funcionan a través de una serie de normas que previamente han sido fijadas para el
cumplimiento de los objetivos.

Para que estas organizaciones puedan hacer las tareas encargadas y para que logren los
fines marcados, es preciso que dispongan de los suficientes recursos, ya sean tecnolégicos,
humanos, naturales, inmuebles o econdémicos.

En el ambito econdmico, la organizacion de empresas se refiere a la estructura
organizativa del trabajo. Hay distintos elementos que resultan claves en esta cadena, como la
especializacién del empleo, la departamentalizacion, la burocracia y la descentralizacion,
entre otras cosas.

Una definicién de organizacién empresarial puede ser el arreglo ordenado de los recursos
y funciones que se consideran oportunas para el cumplimiento del objetivo. Esto se refiere al
establecimiento de una estructura para la sistematizacion racional de los recursos por medio
de la agrupacion de actividades, disposicion y jerarquias.

El objetivo de la organizacion es la coordinacion y optimizacion de las actividades, para
que todo resulte mas sencillo para clientes y trabajadores.

Para entender mejor esta definicion hay que hablar de ejemplos de organizacién, que
dependerén de la tipologia de la empresa:

- Sector: primario (agricultura, pesca, minas, ganaderia), secundario (construccion,
industria) o terciario (transporte, sanidad, educacion, hosteleria, comercio).
- Forma juridica: autbonomo o empresario individual, sociedades mercantiles como

las sociedades andnimas o limitadas.
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- Titularidad de la empresa: publica, privada o mixta.
- Tamafo: pequefias y medianas empresas (pymes) o grandes empresas.

Segun Alexei Guerra Sotillo en su libro Diccionario de Economia, la "organizacion es, a
un mismo tiempo, accién y objeto. Como accidn, se entiende en el sentido de actividad
destinado a coordinar el trabajo de varias personas, mediante el establecimiento de tareas,
roles o labores definidas para cada una de ellas, asi como la estructura 0 maneras en que se
relacionaran en la consecucion de un objetivo o meta.

Para Ferrell, Hirt, Adriaenséns, Flores y Ramos, la "organizacion consiste en ensamblar y
coordinar los recursos humanos, financieros, fisicos, de informacién y otros, que son
necesarios para lograr las metas, y en actividades que incluyan atraer a gente a la
organizacion, especificar las responsabilidades del puesto, agrupar tareas en unidades de
trabajo, dirigir y distribuir recursos y crear condiciones para que las personas y las cosas
funcionen para alcanzar el maximo éxito".

PLANIFICACION

Segun Kaufman: “La planificacion se ocupa solamente de determinar qué debe hacerse, a
fin de que posteriormente puedan tomarse decisiones practicas para su implantacion. Es un
proceso para determinar adonde ir y establecer los requisitos para llegar a ese punto de la
manera mas eficaz y eficiente posible”.

Una definicion precisa de planificacion seria la de Ander-Egg: “La planificacion consiste
en introducir organizacion y racionalidad en la accion”

Marco Marchioni se expresa en estos términos: “La planificacion es al mismo tiempo una
finalidad de la Accion Social, una necesidad implicita en ella, un método y un instrumento de
trabajo”.

Cualquier proyecto requiere unos pasos debidamente establecidos que permitan fijar

prioridades, definir estrategias y garantizar la toma de decisiones en torno a un objetivo
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comun. Esto es lo que en marketing empresarial llamamos planificacion. Los procesos de
planificacion son la base que sustenta cualquier idea o iniciativa; es decir, dotan de método y
estructura a una serie de acciones conjuntas. Su polo opuesto es la improvisacion, que se
refiere a aquellas situaciones en las que no existe ninguna hoja de ruta, y en las que dejan el
buen desarrollo de un proyecto queda en manos de agentes externos a la organizacion.

Las ventajas de una buena planificacion saltan a la vista. Las compafiias mejor
organizadas son, casi siempre, las mas consolidadas y rentables. EI éxito empresarial no surge
espontaneamente; el éxito también debe planificarse. Las ventajas del proceso de
planificacion son variadas:

- Convierte las metas de una empresa en objetivos accesibles.
- Define labores y tiempos de ejecucion.
- Establece prioridades y pone el foco en las fortalezas de las organizaciones.
- Mejora la toma de decisiones.
- Impulsa un mayor control del proceso.
Proceso de planificacion:
1. Analisis del proyecto:

En esta fase se realiza un diagnostico de la relacion entre el proyecto y el medio al que se
dirige, fijando, ademas, su grado de viabilidad. Es recomendable hacer una division de los
factores en areas del siguiente tipo: econOmicas, sociales, politicas, tecnoldgicas o
geograficas, entre otras. Si alguna de éstas arroja resultados incompatibles con la naturaleza
del proyecto, es preciso introducir las reformas necesarias.

2. Definicién de objetivos:

Confirmada la viabilidad del proyecto, el siguiente paso es establecer sus objetivos. Es

decir, dar respuesta a una serie de preguntas relacionadas: qué busca la empresa con el

proyecto, para qué lo lleva a cabo, dentro de qué valores y principios lo enmarca y qué



43

resultados espera tras su puesta en marcha. Los objetivos ayudan a centralizar toda la
informacion que se genera en torno al plan y, a la vez, guian la toma de decisiones de las
personas que estan a cargo. Ademas, una vez ha terminado el proceso, son una buena
herramienta para evaluar la eficacia del proyecto.

3. Identificacion de recursos:

En esta fase, los encargados del plan establecen las herramientas, instrumentos y medios
con los que cuentan para la ejecucion del proyecto. Estos medios pueden ser de varios tipos:
humanos, econodmicos, tecnoldgicos, fisicos y virtuales (paginas web, blogs, entre otros
recursos digitales). Es una buena técnica para determinar los puntos débiles de un proceso. En
la mayoria de los casos, los gestores del proyecto echan mano de un presupuesto o inventario
que les permita tener un mejor diagnéstico de los recursos que se podrian emplear.

4. Plan de trabajo:

Hechas todas estas valoraciones, el proyecto entra en su fase decisiva: determinar las
fechas, los plazos de ejecucion, las labores que se llevaran a cabo y las estrategias que se
pondran en marcha. Un plan de trabajo es, en esencia, la hoja de ruta de un proyecto. Sin
embargo, no debe ser una camisa de fuerza para quienes lo elaboren; al contrario, es preciso
gue se conceda un cierto margen para aquellas eventualidades que se puedan generar durante
la ejecucion.

5. Valoracion de los resultados:

En esta Gltima fase, los gestores deben responder a una pregunta fundamental: ¢se han
cumplido los objetivos iniciales? Lo méas habitual es que se elabore un documento que recoja
las principales conclusiones del proyecto.

CONTROL.:

El control es el proceso de verificar el desempefio de distintas areas o funciones de una

organizacion. Usualmente implica una comparacion entre un rendimiento esperado y un
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rendimiento observado, para verificar si se estan cumpliendo los objetivos de forma eficiente
y eficaz y tomar acciones correctivas cuando sea necesario.

La funcion de control se relaciona con la funcion de planificacion, porque el control busca
que el desempefio se ajuste a los planes. El proceso administrativo, desde el punto de vista
tradicional, es un proceso circular que se retroalimenta. Es por esto que en la gestion, el
control permite tomar medidas correctivas.

Para Robbins (1996) el control puede definirse como “el proceso de regular actividades
que aseguren que se estan cumpliendo como fueron planificadas y corrigiendo cualquier
desviacion significativa”

Sin embargo Stoner (1996) lo define de la siguiente manera: “El control administrativo es
el proceso que permite garantizar que las actividades reales se ajusten a las actividades
proyectadas”.

Para Koontz y O'Donnel el control es medir y corregir las actividades de subordinados
para asegurarse gque los eventos se ajustan a los planes.

Para Theo Haimann, control es el proceso de verificar para determinar si se estan
cumpliendo los planes 0 no, si existe un progreso hacia los objetivos y metas. El control es
necesario para corregir cualquier desviacion

Mientras que para Fayol, citado por Melinkoff (1990), el control “Consiste en verificar si
todo se realiza conforme al programa adoptado, a las 6rdenes impartidas y a los principios
administrativos, tiene la finalidad de sefialar las faltas y los errores a fin de que se pueda
repararlos y evitar su repeticion”.

El control se ejerce en todos los niveles de las organizaciones; desde los niveles superiores

0 jerérquicos, hasta los niveles inferiores u operativos.
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El control en las organizaciones modernas:

En el paradigma de las tecnologias de la informacion, donde las organizaciones deben ser
capaces de adaptarse rapidamente a los cambios en el entorno, han surgido organizaciones
que son distintas de las clasicas organizaciones jerarquicas y rigidas. En las organizaciones
con estructuras organicas o en aquellas que tienen menos reglas formales, el control se sigue
ejerciendo, aungue usualmente se ejerce de un modo menos rigido o formal. Algunas causas
de este fendmeno es el impacto negativo que puede tener un estricto control en el desempefio
del personal de este tipo de organizaciones y la imposibilidad de controlar ciertas actividades
debido a su naturaleza cambiante o0 a que su desempefio no se puede medir objetivamente, por
ejemplo porgue no pueden ser estandarizadas.

Es importante elegir correctamente caracteristica que se va a medir o sensar, teniendo en
cuenta no solo el costo y la posibilidad de medir la misma, sino también su importancia para
los objetivos y la posibilidad de tomar medidas correctivas. Luego de que se haya obtenido
una medida de las caracteristicas o condiciones elegidas, se deben comparar con algun
estandar o norma. Usualmente estos estandares o normas fueron fijados previamente en el
proceso de planificacion. Si existe una diferencia entre el estandar o la norma (rendimiento
esperado) y la medicion (rendimiento observado), puede ser necesaria la toma de medidas
correctivas.

Control de gestion:

Se refiere a la evaluacion de las actividades administrativas que se realizan en los distintos
niveles. Se focaliza en los niveles superiores y medios de la organizacion. Puede incluir

elementos de largo plazo, como la estrategia de inversiones o los procesos de planificacion.
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Control financiero:

Tiene en cuenta informacion financiera y contable, como ciertos ratios financieros, para
evaluar la capacidad de la organizacion de pagar sus deudas y disponer de fondos suficientes
para financiar su actividad operativa.

Control de operaciones:

Verifica que las actividades principales de la empresa se estén desarrollando de acuerdo a
lo planeado. Se concentra en los niveles inferiores y medio de la organizacion, y en el corto
plazo. Suele estar estandarizado, es decir, que las observaciones o mediciones se realizan
periddicamente (en forma horaria, diaria, semanal, etc.).

Control de calidad:

Es un proceso integral que busca lograr que la actividad principal de la empresa cumpla
con ciertos parametros de calidad. No es sélo verificar la calidad del producto o servicio
terminado, sino que también controla los procesos intermedios y las materias primas. Un
aspecto importante del control de calidad es que también tiene en cuenta a las personas
involucradas en la produccion, dado que elementos como la capacitacién, entrenamiento v el
ambiente de trabajo impactan en la calidad.

2.2.3. Modelo SCRUM

Es un modelo de desarrollo agil caracterizado por adoptar una estrategia de desarrollo
incremental, en lugar de la planificacion y ejecucion completa del producto.

Basa la calidad del resultado mas en el conocimiento técito de las personas en equipos
auto organizados, que en la calidad de los procesos empleados.

Este modelo fue identificado y definido por Ikujiro Nonaka e Hirotaka Takeuchi a
principios de los 80.

Aungue esta forma de trabajo surgié en empresas de productos tecnoldgicos, es apropiada

para proyectos con requisitos inestables y para los que requieren rapidez y flexibilidad.
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Una fortaleza clave de Scrum radica en el uso de equipos interfuncionales, auto
organizados, y empoderados que dividen su trabajo en ciclos de trabajos cortos y cortos

Ilamados Sprints.

Cronograma de planificacion Helfﬂ iones
del lanzamiento dianias

Creacion de
entregables
= ) = =
x A ::- - ",
$ [ il — +
A ( 7 E—— @
Proyecto  Declaracion de vision Priorizada Sprint Entregables
Business Case del programa Backlog Producto Backlog aceptados

Diagrama de flujo de Scrum para un Sprint

Figura 4. Diagrama de flujo Scrum [ScrumStudy, 2016]
2.2.4. Roles de un proyecto Scrum
Roles centrales:
Existen tres roles centrales en Scrum:

- Propietario del producto: es la persona responsable de maximizar el valor del
negocio para el proyecto. Este rol es responsable de articular los requisitos del
cliente y de mantener la justificacion del negocio del proyecto.

- Scrum Master: es el facilitador, quien asegura que el equipo Scrum esté dotado
de un ambiente propicio para culminar con éxito el desarrollo del producto. El
Scrum Master, es el que guia, facilita e imparte practicas de Scrum a los
participantes en el proyecto, elimina los impedimentos que enfrenta el equipo, y se

asegura que sigan los lineamientos del Scrum.



48

- Equipo Scrum: es el grupo o equipo de personas responsables de la comprension
de los requerimientos del negocio que han sido especificados por el propietario del
producto, de estimar las historias de los usuarios y de crear los productos
entregables del proyecto.

2.2.5. Eventos de Scrum

En Scrum estan pre definidos eventos que tienen como finalidad crear regularidad y
minimizar reuniones no definidas en Scrum. Todos los eventos son bloques de tiempo (time-
boxes), de tal modo que tienen una duracién maxima.

- Sprint:

Es el corazén del Scrum, es un bloque de tiempo (time-box) de un mes o menos durante el
cual se crea un incremento de producto “Terminado”, utilizable y potencialmente
desplegable. Es méas conveniente si la duracién de los Sprints es consistente durante el
desarrollo. Cada Sprint nuevo inicia inmediatamente al finalizar el Sprint previo.

Cada Sprint tiene una definicion de qué se va a construir, un disefio y un plan flexible que
guiaré la construccion y el trabajo y el producto resultante.

- Reunion de Planificacion de Sprint (Sprint Planning Meeting):

El trabajo que se va a realizar durante el Sprint, se planifica en esta etapa. El plan se crea
mediante el trabajo colaborativo del Equipo Scrum completo.

La reunidn de planificacion de Sprint responde a las siguientes interrogantes:

¢Qué puede entregarse en el incremento resultante del Sprint que comienza?

¢Cdémo se conseguira hacer el trabajo necesario para entregar el Incremento?

- Objetivo del Sprint

Es una meta establecida para el Sprint que se alcanza mediante la implementacién de la
Lista de Producto. Proporciona una guia al equipo de desarrollo acerca de porque estd

construyendo el incremento. Se crea durante la Reunion de Planificacion del Sprint.
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- Scrum Diario (Daily Scrum)

Es una reunion con un bloque de 15 minutos para que el equipo de desarrollo sincronice
sus actividades y cree un plan para las siguientes 24 horas.

El equipo de desarrollo usa el Scrum Diario para evaluar el progreso hacia el Objetivo del
Sprint y para evaluar que tendencia sigue este progreso hacia la finalizacion del trabajo
contenido en la Lista del Sprint.

- Revision del Sprint (Sprint Review)

En esta etapa se inspecciona el incremento y adapta la Lista de Producto si es necesario. El

equipo Scrum y los interesados exponen acerca de lo que se realizo durante el Sprint.
- Retrospectiva de Sprint (Sprint Retrospective)

Es la etapa en la que el Equipo Scrum tiene la oportunidad de inspeccionarse a si mismo y
crear un plan de mejoras que se abordaran durante el siguiente Sprint.

Se lleva a cabo luego de la revision del Sprint y antes de la siguiente Reunion de
Planificacion de Sprint.

2.2.6. Artefactos de Scrum
- Lista de Producto (Product Backlog)

Es una lista ordenada de todo lo que podria ser necesario en el producto, y es la Unica
fuente de requisitos para cualquier cambio a realizarse en el Producto. El responsable de la
Lista de Producto es el Duefio del Producto (Product Owner).

La lista del Producto enumera todas las caracteristicas, funcionalidades, requisitos,
mejoras y correcciones que constituyen cambios a ser sobre el producto para hacer entregas
futuras.

- Lista de Pendientes de Sprint (Sprint Backlog)
Es el conjunto de elementos de la Lista del Producto seleccionados para el Sprint, mas un

plan para entregar el Incremento de Producto y conseguir el Objetivo del Sprint. La lista de
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Pendientes del Sprint es una prediccion hecha por el equipo de desarrollo acerca de que
funcionalidad formara parte del préximo Incremento y del trabajo necesario para entregar esa
funcionalidad en un Incremento ‘Terminado’.
- Incremento:
Es la suma de todos los elementos de la Lista de Producto completado durante un Sprint y
el valor del Incremento de todos los Sprints anteriores. El Incremento debe estar en

condiciones de utilizarse sin importar si el Duefio de Producto decide liberarlo o no.

2.3.Definiciones Conceptuales:

Toma de Decisiones:

La toma de decisiones puede aparecer en cualquier contexto de la vida cotidiana, ya sea a
nivel profesional, sentimental, familiar, etc. El proceso, en esencia, permite resolver los
distintos desafios a los que se debe enfrentar una persona o una organizacion.

A la hora de tomar una decisién, entran en juego diversos factores. En un caso ideal, se
apela a la capacidad analitica (también llamada de razonamiento) para escoger el mejor
camino posible; cuando los resultados son positivos, se produce una evolucion, un paso a otro
estadio, se abren las puertas a la solucion de conflictos reales y potenciales.

Seguridad:

La seguridad consiste en asegurar que los recursos de los sistemas de informacion de una
organizacion se utilicen de la manera que se decidié y que el acceso a la informacién asi
como su modificacion solo sea posible a las personas que estén acreditadas y dentro de los
limites de autorizacion.

Accesibilidad:

Se trata de la capacidad de un servicio, de unos datos o de un sistema a ser accesible y
utilizable por los usuarios o procesos autorizados cuando lo requieran. También se refiere a la

capacidad de que la informacion puede ser utilizada en el momento que se requiera.


http://definicion.de/conflicto/
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Adaptabilidad:

Es la propiedad que tiene un sistema de aprender y modificar un proceso, un estado o una
caracteristica de acuerdo a las modificaciones que sufre el contexto. Esto se logra a través de
un mecanismo de adaptacién que permita responder a los cambios internos y externos a
través del tiempo.

Datos:

Flujos de elementos que representan los eventos que ocurren en las organizaciones o en el
entorno fisico antes de procesar e interpretarlo de una forma para su uso y comprensibilidad.

Precio:

Es el valor del bien en términos de dinero. Los precios representan los términos a los
cuales las personas y empresas intercambian distintos bienes de manera voluntaria. Ademas
los precios sirven como sefiales para los productores y los consumidores. Si los consumidores
desean mas de cualquier bien, el precio se elevara y se enviara la sefial a los productores de
gue es necesario que aumenten la oferta.

Productos:

Los productos son los distintos bienes o servicios que resultan del proceso de produccién
gue se consumen o emplean en un proceso de produccién posterior.

Proveedores:

Un proveedor es un ente que se encarga del abastecimiento de un bien o servicio hacia
otro ente al que le haga falta, visto desde este punto de vista es un término bastante amplio y
puede ser empleado desde lo més béasico como el hecho de que el proveedor de un hogar es el
padre 0 madre responsable de suministrar todo aquello que sea necesario para el
fortalecimiento del nucleo familiar, luego en el colegio se observa que los maestros son los
proveedores de informaciony ensefianza y en el trabajo los jefes son los que tienen

la capacidad de ofrecer a sus empleados las herramientas para que estos puedan surgir.


http://www.gestiopolis.com/logistica-cadena-abastecimiento/
http://definicionyque.es/amplio/
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Eficiencia:

Eficiencia significa que los recursos de la economia se utilizan de la mejor manera posible
para satisfacer los deseos y las necesidades de las personas.

Aprobacion:

Es la conformidad que una persona da cuenta sobre un determinado proceso y de ser el
caso permite la continuidad sobre una siguiente etapa.

Cotizacion

Es el precio total que se puede pagar por una compra o venta de un bien o servicio.
2.4.Formulacién de hipdtesis
2.4.1. Hipotesis general

El disefio de un Sistema de Informacion se relaciona con la Gestion Comercial de una

Empresa Productora de Eventos de la ciudad de Lima.

2.4.2. Hipotesis especificas
v’ La seguridad de la informacidn se relaciona con la Gestion Comercial de una

Empresa Productora de eventos de la ciudad de Lima.

v’ La adaptabilidad del disefio de un Sistema de Informacion se relaciona con la
Gestién Comercial de una empresa Productora de eventos de la ciudad de

Lima.

v" La accesibilidad de la informacion se relaciona con la Gestion Comercial de

una empresa Productora de eventos de la Ciudad de Lima.
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Capitulo 111: METODOLOGIA

3.1. Disefio metodoldgico
El disefio para el presente trabajo de investigacion es No experimental, y de tipo

transversal, ya que la recoleccién de datos se obtendra en un sélo momento temporal.

3.1.1. Tipo
Por el tipo de investigacion, campo de estudio y herramientas utilizadas, el presente

trabajo de investigacion reune las caracteristicas de una investigacion Aplicada.

3.1.2. Enfoque
El presente trabajo de investigacion presenta un enfoque cuantitativo, debido a que se hara

uso de estadistica para probar y/o demostrar resultados.

3.1.3. Nivel
El presente trabajo de investigacion se utiliza el tipo de investigacion correlacional debido

a que permite medir el grado de relacion entre dos variables.

3.2. Poblacién y Muestra

3.2.1. Poblacién
La poblacion objeto de la investigacion esta conformada por 15 integrantes del area de

Gestion Comercial estables en la empresa productora de eventos.

3.2.2. Tamano de la muestra:
La muestra poblacional que se tomO para realizar nuestra investigacion, fueron los

integrantes del area de Gestion Comercial de la empresa productora de eventos.
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Tabla 1.
Muestra Poblacional.
Poblacion (Personal Area Muestra (Personal Area Gestion
Gestion Comercial) Comercial)
15 15

Fuente: Elaboracion propia

3.2. Operacionalizacion de Variables e indicadores

3.2.1. Variable 1: Sistemas de Informacién
a) Definicion Conceptual:

Un sistema de informacién es un conjunto de componentes interrelacionados que
recolectan (o recuperan), procesan, almacenan y distribuyen informacién para apoyar los
procesos de toma de decisiones y de control de una organizacion.

b) Definicion operacional:
Dimensiones: Seguridad, adaptabilidad, accesibilidad.

Tabla 2. Dimension de variable x: Sistema de

Informacion.

Indicadores Items Categorias

Dimensién
Informante
Instrumento
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Plan de |15
contingencia.
Proteccion 2,6
fisica y légica
5 3,47
o Privacidad
5
8
)
14,15,16,
Disponibilidad 17
2
=] 19,20
% Coherencia
§ 18
Concurrencia
Manejo 8,9,13
<
2 Expectativa 10,11
=
8
g
g Satisfaccion 12

Escala de valoracion:

1 = Muy en desacuerdo

2 = Algo en desacuerdo

3 = Ni de acuerdo ni en

desacuerdo

4 = Algo de acuerdo

5 = Muy de acuerdo

Personal comercial

Cuestionario de encuestas

Fuente: Elaboracion propia

3.2.2. Variable 2: Gestion Comercial

c) Definicién Conceptual:

La gestion comercial forma parte esencial del funcionamiento de las organizaciones:

decisiones relativas a que precios aplicar; como desarrollar una sistematica comercial eficaz,

forman parte del dia a dia de las organizaciones, ademas de ser aspectos que emanan

directamente de las decisiones derivadas de la estrategia corporativa.




d) Definicidn operacional:

Dimensiones: Organizacion, planificacion, control.

Tabla 3.

Dimension de variable y: Gestion Comercial.
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c
© o
[%2] (<5] +—
S : . ] | &
c Indicadores Items Categorias g £
8 5| £
-
Toma de
decisiones. 1,2 Escala de valoracion:
c
2 Direccion. 3,6,7 1 = Muy en desacuerdo
N
5
g’ Eficiencia. 4,5 2 = Algo en desacuerdo
Obijetivos 8,9 3 = Ni de acuerdo ni en
desacuerdo
:§ Compromiso. | 10, 11,
;ﬂ_? 4 = Algo de acuerdo
E—L% Cumplimient | 12,13,14
0 de metas 5 = Muy de acuerdo
(%2}
Estabilidad. Z
15,16 s |8
8 (¢B]
Evaluacion. s | 3
E| o
S 17,18 O| 5
1= T| 5
(@] c =
&) 219
Prevencion. 19,20 s

Fuente: Elaboracion propia
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3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de dato
a) Técnicas

La técnica que se empleo, teniendo en cuenta el tamafio de la muestra, seré la encuesta,
orientada a la recoleccion de datos proporcionados por los trabajadores de la empresa
productora de eventos de la ciudad de Lima.

b) Instrumentos

El instrumento que se utilizo en la recoleccién de la informacion sera el cuestionario de
encuestas, ya que es un instrumento que sirve para recoger los datos que nos proporcionan
los trabajadores de una empresa productora de eventos de la ciudad de Lima a través de un
conjunto de preguntas que constituyen el tema de la encuesta.

Se realiz6 dos cuestionarios de encuestas, uno por cada variable de la investigacion. Se
utilizo el cuestionario simple con preguntas de opcion multiple con escala de calificacion de 5
alternativas, teniendo un total de preguntas cada cuestionario de encuestas. El cuestionario
de encuestas serd sometido a validez de contenido a través de la técnica del juicio de

expertos, para confirmar la validez y confiabilidad del instrumento.

3.5. Técnicas para el procesamiento de la informacion

Técnicas para el procesamiento de la informacion

Para elaborar las tablas y realizar su analisis, emplearemos la estadistica descriptiva e

inferencial, con el apoyo del software SPSS y la hoja de calculo EXCEL.

Para las pruebas de hipotesis se utilizé la prueba de independencia del Chi-Cuadrado (x2),

que nos permite saber si existe Relacion entre una variable con respecto a la otra.

Los procesamientos de los datos se hicieron de la siguiente forma:

a. Presentacion de datos y resultados.



- Ordenamiento.

- Clasificacion.

- Seleccion.

- Codificacion.

- Tabulacion.

- Cuadros.

- Gréficos.

b. Célculo de valores estadisticos.

- Tablas Estadisticas.

- Estadigrafos Descriptivos e Inferenciales.

C. Interpretacion de resultados.

Se interpretd la aceptacion o rechazo de la hipétesis formulada a nivel probabilistico.

Se establecid las conclusiones finales sobre el problema de nuestra investigacion.

Se establecio las recomendaciones finales sobre el problema de nuestra investigacion.

Se analizé el cumplimiento de los objetivos y la finalidad de nuestra investigacion.
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Capitulo IV: Desarrollo
4.1. Metodologia a utilizar
Para el presente trabajo de investigacion se ha utilizado la metodologia Scrum, ya que su
marco de trabajo permite al equipo, que se ha conformado en las reuniones con el usuario,
entregar resultados de una alta calidad en tiempos cortos.
Utilizar Scrum es una gran ventaja competitiva, ya que cada integrante del equipo sabe las
funciones que debe realizar todos los dias.
4.2. Ejecucion
4.2.1. Formacién de equipo Scrum
En esta etapa se identificaran los miembros del equipo Scrum, cada uno cumpliendo un rol
establecido en base a la participacion dentro del proyecto.

A continuacion se detallan los participantes responsables con el rol asignado:

Tabla 4.

Roles de Scrum
Rol Responsable Cargo
Product Owner Luis Vargas Rivas Gerente comercial
Scrum Master Renzo Ochoa Luis Analista programador

Paul Salvo Chéavez Analista programador

Scrum Team Renzo Ochoa Luis Analista programador

Paul Salvo Chavez Analista programador

Fuente: Elaboracion propia

4.2.2. Lista pendientes del Producto (Product Backlog)
Se definieron los usuarios del sistema, los cuales tienen requerimientos plasmados en cada

historia.



Administrador.
Asistente comercial.
Gerente comercial.

Asistente logistico.
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El siguiente cuadro muestra las historias de usuario identificadas y su calificacion segun la

prioridad establecida.

Tabla 5.
Lista de Product Backlog

ID Historia de Usuario Prioridad

1 Como administrador, necesito acceder al Alta
sistema.

2 Como administrador, necesito registrar Alta
un usuario y otorgar permiso a las opciones
que debe acceder de acuerdo a su perfil
asignado.

3 Como administrador, necesito reasignar Alta
la contrasefia de un usuario.

4 Como administrador, necesito que se Alta
permita el cambio de contrasefia al usuario.

5 Como asistente comercial necesito Media
registrar los tipos de servicios.

6 Como asistente comercial, necesito Media
registrar los tipos de eventos.

7 Como asistente comercial, necesito Media
registrar las los establecimientos donde se
puede realizar un evento.

8 Como asistente comercial, necesito Alta
registrar a un cliente para la generacién de
una cotizacion.

9 Como asistente comercial, necesito Media




registrar las formas de pago.

10

Como asistente comercial, necesito

registrar los medios de pago.

Baja

11

Como promotor, necesito registrar un
nuevo evento a realizar solicitado por un

cliente.

Alta

12

Como promotor, necesito listar los
eventos registrados y que se permita hacer

un filtro por la fecha que fue generada.

Media

13

Como promotor, necesito registrar el

presupuesto de un evento a realizar.

Alta

14

Como promotor, necesito listar los
presupuestos generados filtrados por fecha
de evento y el estado en que se encuentra

actualmente.

Baja

15

Como promotor, necesito visualizar el
flujo de trabajo de un evento presupuestado

anteriormente.

Media

16

Como gerente comercial, necesito se
muestre un mensaje de alerta con
presupuestos  generados que  estén

pendientes de aprobacion.

Media

17

Como gerente comercial, necesito se
listen los presupuestos y permita hacer un
filtro por el estado que se encuentren

actualmente.

Media

18

Como gerente comercial, necesito
visualizar el detalle de un presupuesto y
permita aprobar/rechazar dicho

presupuesto.

Alta

19

Como promotor, necesito generar una

cotizacion de un evento gque previamente se

Alta
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realiz6 un presupuesto.

20 Como promotor, necesito listar las Baja
cotizaciones generadas.

21 Como gerente comercial, necesito Alta
aprobar una cotizacién de un evento.

22 Como promotor, necesito generar una Alta
orden de compra.

23 Como promotor, necesito listar las Baja
6rdenes de compra por fecha de cotizacién
y el tipo de servicio.

24 Como gerente comercial, necesito Alta
enviar el reporte de orden compra al
proveedor para la realizacion de un evento.

25 Como asistente comercial, necesito Media
realizar la generacion de factura.

26 Como asistente comercial, necesito Media
imprimir una factura.

27 Como asistente comercial, necesito Baja
listar las facturas emitidas segun fecha de
emision.

28 Como asistente de logistica, necesito Baja
listar las cotizaciones con los pedidos para
la realizacién de un evento generados por
el area comercial.

29 Como asistente de logistica, necesito Media
registrar el ingreso de una orden de
compra.

30 Como asistente de logistica, necesito Alta
confirmar el ingreso a almacén de una
orden de compra.

31 Como asistente de logistica, necesito Alta

registrar las o6rdenes de ingreso/salida de
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provisiones para un evento.

32 Como asistente de logistica, necesito Baja
listar las notas de  ingreso/salida de

provisiones para un evento.

Fuente: Elaboracion propia

4.2 3. Iteraciones

4.2.3.1. Sprint 1
Teniendo en cuenta la prioridad de los requerimientos del Product Owner, el equipo de
trabajo estimo el listado de requerimientos para el primer sprint, se estimaron la prioridad

necesaria y el tiempo estimado para su realizacion.

Tabla 6.
Pila de Sprint 1 — Estimacion de ejecucion
ID Historia de Usuario Prioridad Estimacion
(Dias)
1 Como administrador, necesito Alta 2

acceder al sistema.

2 Como administrador, necesito Alta 2
registrar un usuario y otorgar
permiso a las opciones que debe
acceder de acuerdo a su perfil

asignado.

3 Como administrador, necesito Alta 1
reasignar la contrasefia de un

usuario.

4 Como administrador, necesito Alta 1
que se permita el cambio de

contrasefia al usuario.

Fuente: Elaboracion propia
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Para esta primera iteracion, en cuanto a las solicitudes del Product Owner dichos

requerimientos se encuentran detallados en las siguientes historias de usuario.

Historia de Usuario:

NUmero: 1 Usuario: Administrador

Tabla 7.

Historia de usuario 1

Nombre Historia: Acceder al Sistema

Prioridad en Negocio: Alta

Programador responsable: Paul Salvo Chavez.

Descripcion:

Como administrador necesito acceder al sistema.

Validacion:

Validar que el codigo de usuario exista.

Validar que el cddigo de usuario sea de 8 caracteres.

La clave de acceso no debe ser visible al momento de digitar.

Si un usuario fue dado de baja en el sistema, el sistema no debe permitir que
pueda acceder al sistema.

Mostrar mensaje de nimero de intentos restantes en caso el usuario ingresa
una contrasefia incorrecta.

Historia de Usuario:

NUmero: 2 Usuario: Administrador

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 8.

Historia de Usuario 2

Nombre Historia: Registro de usuarios.

Prioridad en Negocio: Alta

Programador responsable: Paul Salvo Chéavez.
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Descripcion:
Como administrador necesito registrar a un usuario, asimismo brindar los accesos a
los mdédulos que puede ingresar segun el perfil asignado.

Validacion:

- El usuario registrado de existir en la base de datos, debe mostrar una alerta

indicando que ya se encuentra registrado.
- Indicar los campos que se requieren obligatoriamente.
- Mostrar mensaje si el registro ha sido procesado exitosamente.
Fuente: Elaboracion propia

Tabla 9.

Historia de usuario 3

Historia de Usuario:

Numero: 3 Usuario: Administrador
Nombre Historia: Reasignacion de contrasefia.

Prioridad en Negocio: Alta

Programador responsable: Paul Salvo Chéavez.

Descripcion:
Como administrador necesito reasignar la contrasefia a un usuario.

Validacion:
- Para poder cambiar contrasefia, el usuario debe estar vigente.
- La contrasefia asignada solo debe ser por un corto periodo de tiempo.
- La contrasefia que el usuario registra, el sistema debe validar que solo
contenga caracteres alfanuméricos.
Fuente: Elaboracién propia

Tabla 10.
Historia de usuario 4

Historia de Usuario:

NUmero: 4 Usuario: Administrador

Nombre Historia: Cambio de contrasefia.
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Prioridad en Negocio: Alta

Programador responsable: Paul Salvo Chavez.

Descripcion:

Como administrador necesito que se permita al usuario cambiar su contrasefia.

Validacion:

- La nueva contrasefia que el usuario registre, no debe ser igual a otra
registrada anteriormente.

Fuente: Elaboracién propia
Entregables del Sprint:
En esta etapa del Sprint 1, se realizan los primeros entregables que realizo el equipo
Scrum que incluye:

Primer avance del modelo de datos.

Interfaz de Login de Usuario.

Interfaz de Creacién de Usuario.

Interfaz de reasignacion de contrasefia del usuario.



Modelo de datos:

Chente_Contacto
-_—— Id_Contacto
| Mombres
Provincia Direccion
| 14 Poving ld_Departamento (FK
| —rovinea ld_Pavinca {FK} Estado_Contnbuyente
Provincia Id_Distrito {FK) —
?Activa Tipo_Puesto ld_Estado_Contrbuyente
| | ld_Departamento (FK) Tipo_Telefono Descripoion
| ¢ i _—— ELII'I‘EID_TE|EfDI‘ID Activo
| ;L | Comeo
— Activo T
| . o | I Departamento Id_Chente (FK)
Chente_Direcoion |
| 4 Dooo | | |d_Departamento - » | - -
reccion Chente_Cuentas -
= Departamento - | = Bancos
| Tipo_Direccion | | Aetivo . A ; | d_Cuentz |d_Banco
Direccion Chente_Proveedor
Id_Banco (FK} i
| |::|_DEplart.arrenta {FK | | Partner Id_Chenta Tiva, Cuenta — Emgcnpcmn
h ld_Povincia (FK) il | Numero_Cuenta -
|d_Distrto (FK) Tipo_Partnas _ Tipo_Partner (FK} — — — | Observarones
Referencia _ . T Ruc Activo
TIDD_TElEfDI'ID Em&?cnpcmn F\EZDI’I_SDCiEl Id Chente [FK" .l—IpD_SEI'U'ICiD
Numero_Telefono e o Nombre_Comercial - me_u J 14 Tioo Servic
Activo | ¥ an — |_Tipo_Servico
|d_Chente (FK} Tipo_Persona E:t;ewacian Auditoria |d_Categona (FK}
VO . =
= |d_Audi Tipo_servicio
- ld_Tipo_Persona - | Id_Auditoria (FK) |_Auditona s
| Tipo_Persona ld_Tipo_Persona (FK) Menzaje ¥
Activo ld_Estado_Contibuyente [FK} Usuano_Creacion |
¥ Fecha_Creacon Categona
e _:_ Estacion_Creadion Id Cateqora |
— — — — — Usuario_Modificzcion —-ateg
Fecha_Modificacion Categona |
Estacion_Madificacion § | Active |
L_

Figura 5. Modelo de datos



Interfaces:

Usuario

2 ADMIN

Password

Figura 6. Prototipo de Inicio de Sesion

Bisqueda

DOCUMENTO : 45097829 | Limpiar

Datos del Usuario

-
Nombre: ‘ RENZO ‘
Apellidn:‘ QOCHDA ‘
Perfil: ‘Administradur v
Usuario: ‘ ROCHOA ‘
Contrasefia: | === ‘
i

Figura 7. Prototipo de Registro de Usuario
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Cambiar Contrasefia

Usuario: ROCHOA

Mueva Contrasefia: o

Confirmar Confrasefia;| =+

Figura 8. Prototipo de Cambio de Contrasefia

4.2.3.2. Sprint 2
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Teniendo en cuenta la prioridad de los requerimientos del Product Owner, el equipo

de trabajo estimo el listado de requerimientos para el segundo sprint, se estimaron la

prioridad necesaria y el tiempo estimado para su realizacion.

Tabla 11.
Pila del sprint 2 - Estimacion de dias
ID Historia de Usuario Prioridad Estimacion
(Dias)
5 Como asistente comercial Media 2
necesito registrar los tipos de
servicios.
6 Como asistente comercial, Media 2
necesito registrar los tipos de
eventos.
7 Como asistente comercial, Media 2
necesito registrar las los
establecimientos donde se puede
realizar un evento.
8 Como asistente comercial, Alta 3

necesito registrar a un cliente para la
generacion de una cotizacion.
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9 Como  asistente  comercial, Media 1
necesito registrar las formas de
pago.

10 Como  asistente  comercial, Baja 1
necesito registrar los medios de
pago.

11 Como promotor, necesito Alta 4

registrar un nuevo evento a realizar
solicitado por un cliente.

12 Como promotor, necesito listar Media 2
los eventos registrados y que se
permita hacer un filtro por la fecha
que fue generada.

13 Como promotor, necesito Alta 3
registrar el presupuesto de un evento
a realizar.

14 Como promotor, necesito listar Baja 1

los presupuestos generados filtrados
por fecha de evento y el estado en
que se encuentra actualmente.

15 Como promotor, necesito Media 2
visualizar el flujo de trabajo de un
evento presupuestado anteriormente.

Fuente: Elaboracion propia
Para esta segunda iteracion, en cuanto a las solicitudes del Product Owner dichos
requerimientos estan sintetizados en las siguientes historias de usuario.

Tabla 12.

Historia de usuario 5

Historia de Usuario:

NUmero: 5 Usuario: Administrador

Nombre Historia: Registro de tipo de servicios.

Prioridad en Negocio: Alta

Programador responsable: Paul Salvo Chavez.
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Descripcion:
Como administrador requiero registrar el tipo de servicio que seran solicitados en la
generacion de una cotizacion.
Validaciones:
- No debe permitir el registro de tipo de servicio si ya se encuentra registrado
en el sistema.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 13.
Historia de usuario 6

Historia de Usuario:

NUmero: 6 Usuario: Administrador

Nombre Historia: Registro de tipos de eventos.

Prioridad en Negocio: Alta

Programador responsable: Paul Salvo Chavez.

Descripcion:
Como administrador requiero registrar el tipo de evento que se ofreceran a los
clientes.

Validaciones:

- Validar que el tipo de evento a registrar, no exista en el sistema.

- El sistema debe validar los campos requeridos sean completados al

momento de registrar.
Fuente: Elaboracion propia

Tabla 14.
Historia de usuario 7

Historia de Usuario:

NUmero: 7 Usuario: Administrador

Nombre Historia: Registro de sede de eventos.

Prioridad en Negocio: Alta

Programador responsable: Paul Salvo Chavez.
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Descripcion:
Como administrador requiero registrar las sedes donde se puede realizar un evento.

Validaciones:
- EIl sistema debe validar que la sede que registra, no debe registrarse
nuevamente.
- Validar si se registra los campos que son requeridos obligatoriamente.
Fuente: Elaboracion propia

Tabla 15.

Historia de usuario 8

Historia de Usuario:

NUmero: 8 Usuario: Administrador

Nombre Historia: Registro de clientes.

Prioridad en Negocio: Alta

Programador responsable: Paul Salvo Chavez.

Descripcion:
Como administrador requiero registrar a un cliente nuevo.

Validaciones:
- Validar que el documento del cliente que se registra, ya existe en el sistema,
a fin de evitar registrar nuevamente al cliente.
- Validar los campos que son requeridos en el sistema.
Fuente: Elaboracion propia

Tabla 16.
Historia de usuario 9

Historia de Usuario:

Numero: 9 Usuario: Administrador
Nombre Historia: Registrar de formas de pago.

Prioridad en Negocio: Alta

Programador responsable: Paul Salvo Chavez.
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Descripcion:
Como administrador necesito registrar las formas de pago.

Validaciones:
- Validar que la forma de pago a registrar, no exista ya en el sistema.
- Validar que los campos requeridos sean completados.
Fuente: Elaboracion propia

Tabla 17.

Historia de usuario 10

Historia de Usuario:

NUmero: 10 Usuario: Administrador

Nombre Historia: Registrar de medios de pagos.

Prioridad en Negocio: Alta

Programador responsable: Paul Salvo Chavez.

Descripcion:
Como administrador necesito registrar los medios de pago.

Validaciones:
- Validar que el registro no exista ya en el sistema.
- Al registrar el sistema debe validar que los campos requeridos se hayan
registrado en tu totalidad.
Fuente: Elaboracion propia

Tabla 18.
Historia de usuario 11

Historia de Usuario:

NUmero: 11 Usuario: Administrador

Nombre Historia: Registro de evento.

Prioridad en Negocio: Alta

Programador responsable: Paul Salvo Chavez.
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Descripcion:
Como promotor quiero registrar un evento solicitado por un cliente.

Validaciones:
- El estado inicial se mantiene por defecto como Iniciado.
- Cuando se requiere hacer la busqueda de cliente debe ser ingresando el DNI
de la persona.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 19.

Historia de usuario 12

Historia de Usuario:

NUmero: 12 Usuario: Administrador

Nombre Historia: Listar registro de eventos.

Prioridad en Negocio: Alta

Programador responsable: Paul Salvo Chavez.

Descripcion:
Como promotor quiero obtener un listado de todos los eventos registrados y hacer
un filtro por fechas generadas.
Validaciones:
- Los registros se debe listar mostrados en una grilla.
- Se debe hacer filtros por aquellos que se registraron en una fecha
consultada.
- El filtro también se puede ejecutar por el estado en que se encuentra
actualmente.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 20.

Historia de Usuario 13

Historia de Usuario:

NUmero: 13 Usuario: Administrador

Nombre Historia: Registrar presupuesto.
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Prioridad en Negocio: Alta

Programador responsable: Paul Salvo Chévez.

Descripcion:
Como promotor quiero registrar los presupuestos de un evento.

Validaciones:

- Para agregar un tipo de servicio que se requiere, al hacer click sobre el
botdn agregar, se muestra una ventana emergente con los servicios.

- Se puede buscar un servicio digitando o buscandolo en el listado que
muestra en la grilla.

- La cantidad de items que se afiade en el detalle ira por defecto 1, pero esto
puede ser modificado segun la cantidad que se requiera.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 21.
Historia de Usuario 14

Historia de Usuario:

NUmero: 14 Usuario: Administrador

Nombre Historia: Listar presupuesto.

Prioridad en Negocio: Alta

Programador responsable: Paul Salvo Chévez.

Descripcion:

Como promotor quiero obtener un listado de todos presupuestos que se han
generado por un evento.

Validaciones:
- Los presupuestos registrados se deben mostrar en una grilla, y listadas por
la fecha de registro més reciente.
- Para consultar un presupuesto, al hacer click sobre uno de ellas debe
mostrar la ventana con el presupuesto detallado.
- El filtro de busqueda puede hacerse por:
e Fecha.
e Tipo de evento.
e Estado actual.
Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 22.

Historia de usuario 15

Historia de Usuario:

NUmero: 15 Usuario: Administrador

Nombre Historia: Flujo de trabajo.

Prioridad en Negocio: Alta

Programador responsable: Paul Salvo Chavez.

Descripcion:
Como promotor quiero visualizar el flujo de trabajo de un evento que se encuentra
presupuestado.

Validaciones:
- El flujo de trabajo es solo visual, no se permite ningun tipo de modificacion.
- Se debe visualizar las personas que participan en el proceso de
aprobaciones.

Fuente: Elaboracion propia
Entregables del Sprint:
En esta etapa del Sprint 2, se realizan los primeros entregables que realizo el equipo

Scrum que incluye:
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Figura 9. Modelo de Datos




Interfaces:

Filtros de Blsqueda

Nombre servicio: | Limpiar |

Listado de servicios [— | —
N

p
. . Usuario Fecha
Descripcion Registro Registro Estado
|| Mestro de ceremonia PHUAMAN  [2017-11-12 | Activo
[ [Menaje PSALVO 2016-10-13 | Activo
O Muebles PHUAMAN  [2017-02-15 | Activo
\ /

Figura 10. Listado de Servicios

Registro de Servicio
L 1

s ™
Nombre servicio: *)
Costo Unitario: *)

Estado: | Activo v |
) | o

Figura 11. Registro de tipo de servicio



Filtros de Bisqueda

Nombre evento: ‘ Limpiar ‘

Listado de tipo de eventos - J
|

Descripcion ::?s':; E‘:“Ji':ﬁo Estado
¥ |HoraLoca HZUBIETA 2016-10-12 |Activo
[ |Diadel Padre ROCHOA 2014-09-11 | Activo
[ |Diadel Trabajo PSALVO 2017-02-11 | Activo

Figura 12. Listado tipo de eventos

Registro de tipos de eventos
L 1
f ™
Descripcion: Fiesta fin de afo
Estada: | Vigente - |
—
i i

Figura 13. Registro de tipo de evento




Filtros de bisqueda

Nombre sede: La ramadita | Limpiar |
Listado de sedes " ]
-
Nombre Sede Direccién Estado
¥ | Explanada Los libertadores Jr Sucre 280 Urb Los Libertadores Vigente
SMP
] | Casa Club Pachacamac Jr. Parcachillaco Lurin Vigente
'\
Figura 14. Lista sedes de eventos
Registro de sedes
L 1 Violver
' ™
Mombre sede: |Laramadita
Direccion: | &. Rivera Mavarrete 2114
Referencia: Frente al parque Pedro Ruiz Galle
Distrito: | Lince hd |
Provincia: | Lima - |
Departamento: | Lima - |
Estado: | Vigente hd |
.

Figura 15. Formulario registro de sedes de eventos
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Filtros de bisqueda

Nombre Banco: | BBUL ‘ Limpiar |

Listado entidades bancarias _
1

- ™
Nombre banco Estado
¥/ | Interbank Vigente
[ |BCP Vigente

\ J

<8 ' B

Figura 16. Listado entidades bancarias

Fegistra Bancos
L 1
s ~
Mombre entidad: Interkank
Estado: | Vigente - |
—i,
. .

Figura 17. Registrar entidad bancaria



Registro de Cliente/Proveedor

| = Datos Generales

Codigo I Tipo Partner =

Estado .
Contribuyente =

Razén Social

Nembre
Comercial
Web http://

Decripcibn

e e e ——— e ——————— e
Direcciones |\ Contactos | Cuentas Bancarias | Categeria/Tipo Servicio

=

Tipo DirecDpto |Prov |Distrite  |Referencia Tipo Telefono |N° Telefono

ComercialCalle |Lima |Lma |San Borja|Espalda de Lirios |Oficina aszase72s | ('] T
N . >

Fiscal Aw LojLima |Lma |San Berja|Costado de Wong |Casa 01-2345678 @ '[ﬁ[

Aceptar ]l Cancelar ]

Figura 18. Registro de Cliente/proveedor

Registro de Cliente/Proveedor
[ = Datos Generales

Codigo i | Tipo Partner Cliente iv'

Tipo Persona Natural - RUC t
Estado

Contribuyente Activo e )
Razén Social t

Noembre i
Comercial
Web i http://

Decripcidn '

|D|recc|onas qutacmg‘Cu«ntaa chcanns-‘i Categoria/Tipo Serwcloj\

Tipo |N*

Telef | Telefono B

Mombres |Direccion |Dpto |Prov|Dist |Puesto
Juan Diaz |Olives 143 |Lima [Lma |Surce |Gerente |Claro |9824567 28 | jdicz@iepsape

Pedro OrtijLarco 789 |Lima |[Lma | Ate Analista |Entel |2345678 portiz@pesa pe

Aceptar ]l Cancelar ]

Figura 19. Registro contacto proveedor



Registro de Cliente/Proveedor

| =Datos Generales

Codigo ]
Tipo Persona -
Estado .

oo ]

Contribuyente

Tipo Partner
RUC

Gene T

L ]

Razén Social

Nombre
Comercial
Web http://

Decripcibn l

Direcciuﬁas-\l Contactos ‘Cuﬁntaa Bmggrigg_“Categoria!Tipo Servicio_\

Bance Tipo Cuenta|N® Cuenta.
Interbank Ahorros 5177723988474556
BCP Cta. Cte 5182993877404331

Observaciones
&

()
(| @

|| Aceptar ]|| Cancelar ]

Figura 20. Registro cuentas bancarias

Registro de Cliente/Proveedor

Codige

Tipo Persona

| p=Datos Generales

Estado
Contribuyente

Razén Social

CEE

Nombre
Comercial

I

Tipo Partner
RUC

=t
L |

Web http://

Decripcibn

Direccimas“ Contactoa\{ Cuentas Bancarias q Categoria/Tipo Snru'il::io_\

Agragar

| Categoria Tipo Servicio
Personal Maoestro de ceremonias
Personal Anfitrionas

I Personal Protocolo
Equipos Grupo electrbgeno

@

T}
AN

|| Aceptar ]|| Cancelar ]

Figura 21. Registro Categoria/Tipo Servicio
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Filtros de busqueda
L 1
Nombre: Plazo fijo | Limpiar |
Listado formas de pago |
- ™
Descripcion Estado
I |A30dias Vigente
] |A15 dias Vigente
\ J
Figura 22. Listado Formas de pago
Registro de formas de pago
L 1
s ~,
Descripcion: Pago semanal
Estado: | Vigente hd |
=
. "

Figura 23.

Interfaz registro formas de pago
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Filtros de bisqueda
L ]

Nombre: ‘ Limpiar ‘

| Listado medios de pago | -
s ™
Descripcion Estado
¢ |Cheque Vigente
Tarjeta Débito Vigente
\. J

Figura 24. Listado medios de pago

Registro de medio de pago
L 1
a ™
Descripcion: Pago cheque
Estado: | Vigente - |
=3
‘~ J

Figura 25. Interfaz registro medio de pago
4.2.3.3. Sprint 3
Teniendo en cuenta la prioridad de los requerimientos del Product Owner, el equipo
de trabajo estimo el listado de requerimientos para el tercer sprint, se estimaron la

prioridad necesaria y el tiempo estimado para su realizacion.



Tabla 23.

Pila de Sprint 3 — Estimacién de ejecucion
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Historia de Usuario

Prioridad

Estimacion
(Dias)

16

Como gerente comercial, necesito
se muestre un mensaje de alerta con
presupuestos generados que estén
pendientes de aprobacion.

Media

2

17

Como gerente comercial, necesito
se listen los presupuestos y permita
hacer un filtro por el estado que se
encuentren actualmente.

Media

18

Como gerente comercial, necesito
visualizar el detalle de un
presupuesto y permita
aprobar/rechazar dicho presupuesto.

Alta

19

Como promotor, necesito generar
una cotizacion de un evento que
previamente  se  realizd  un
presupuesto.

Alta

20

Como promotor, necesito listar
las cotizaciones generadas.

Baja

21

Como gerente comercial, necesito
aprobar una cotizacion de un evento.

Alta

22

Como promotor, necesito generar
una orden de compra.

Alta

23

Como promotor, necesito listar
las érdenes de compra por fecha de
cotizacion y el tipo de servicio.

Baja

24

Como gerente comercial, necesito
enviar el reporte de orden compra al
proveedor para la realizacion de un
evento.

Alta

25

Como  asistente  comercial,
necesito realizar la generacion de
factura.

Media

26

Como  asistente  comercial,
necesito imprimir una factura.

Media

27

Como asistente comercial,
necesito listar las facturas emitidas
segun fecha de emision.

Baja
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Fuente: Elaboracion propia
Para esta primera iteracion, en cuanto a las solicitudes del Product Owner dichos
requerimientos estan sintetizados en las siguientes historias de usuario.

Tabla 24.

Historia de usuario 16

Historia de Usuario:

NUmero: 16 Usuario: Administrador

Nombre Historia: Mensaje de alerta de presupuesto.

Prioridad en Negocio: Alta

Programador responsable: Paul Salvo Chévez.

Descripcion:
Como gerente comercial necesito se muestre un mensaje con los presupuestos
pendientes de aprobacion.
Validaciones:
- Al momento que el usuario con el perfil de gerente comercial inicia sesion
debe mostrar un mensaje informativo con los presupuestos que requiere
aprobacion.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 25.

Historia de usuario 17

Historia de Usuario:

NUmero: 17 Usuario: Administrador

Nombre Historia: Listar presupuestos generados.

Prioridad en Negocio: Alta

Programador responsable: Paul Salvo Chavez.
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Descripcion:
Como gerente comercial, necesito se listen los presupuestos y permita hacer un filtro
por el estado gque se encuentren actualmente.
Validaciones:
- Los presupuestos generados, deben ser listados en una grilla ordenadas por
la fecha en que fueron generados.
- Los filtros de busqueda deben ser por fecha o estado en que encuentren
actualmente.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 26.

Historia de usuario 18

Historia de Usuario:

NUmero: 18 Usuario: Administrador

Nombre Historia: Detalle de presupuesto.

Prioridad en Negocio: Alta

Programador responsable: Paul Salvo Chavez.

Descripcion:
Como gerente comercial, necesito visualizar el detalle de un presupuesto y permita
aprobar/rechazar dicho presupuesto.
Validaciones:
- Al seleccionar un registro, debe mostrar en una ventana emergente los
detalles de un presupuesto.
- Debe mostrar una opcion que permita aprobar y/o rechazar un presupuesto.
Fuente: Elaboracion propia

Tabla 27.
Historia de usuario 19

Historia de Usuario:

NUmero: 19 Usuario: Administrador

Nombre Historia: Generacién de una cotizacion.

Prioridad en Negocio: Alta
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Programador responsable: Paul Salvo Chavez.

Descripcion:

Como promotor, necesito generar una cotizacion de un evento que previamente se
realizé un presupuesto.

Validaciones:

- Se debe validar que el presupuesto que es necesario para generar una
cotizacion, se encuentre en estado aprobado para generarlo.

- No debe permitir agregar nuevos items.

- Si se desea agregar nuevos items debe ser aprobado por el gerente
comercial.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 28.

Historia de usuario 20

Historia de Usuario:

NUmero: 20 Usuario: Promotor

Nombre Historia: Listar cotizaciones.

Prioridad en Negocio: Alta

Programador responsable: Paul Salvo Chavez.

Descripcion:

Como promotor, necesito listar las cotizaciones generadas.

Validaciones:

- Listar las cotizaciones por la fecha de registro més reciente.
- Los filtros de busqueda se debe realizar por fecha y estado actual.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 29.
Historia de usuario 21

Historia de Usuario:

NUmero: 21 Usuario: Administrador

Nombre Historia: Aprobacion de una cotizacion.

Prioridad en Negocio: Alta

Programador responsable: Paul Salvo Chavez.

Descripcion:

Como gerente comercial necesito aprobar una cotizacion.

Validaciones:

- El sistema debe permitir que el gerente comercial pueda aprobar una
cotizacion.
- Si se rechaza una cotizacion el sistema debe permitir detallar los motivos de

su rechazo.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 30.
Historia de usuario 22

Historia de Usuario:

NUmero: 22 Usuario: Administrador

Nombre Historia: Generacion orden de compra.

Prioridad en Negocio: Alta

Programador responsable: Paul Salvo Chavez.

Descripcion:

Como promotor necesito generar una orden de compra.

Validaciones:

- Al momento de generar la orden de compra, el sistema no debe permitir la
modificacion de ningun item que se ha detallado anteriormente.
Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 31.

Historia de usuario 23

Historia de Usuario:

NUmero: 23 Usuario: Administrador

Nombre Historia: Listar 6rdenes de compra.

Prioridad en Negocio: Alta

Programador responsable: Paul Salvo Chavez.

Descripcion:

Como gerente comercial necesito listar las 6rdenes de compra.

Validaciones:

- El listado de 6rdenes de compra deben estar listada en una grilla por la
fecha de generacion mas reciente.
- Los filtros de busqueda deben ser por estado y rangos de fecha.
Fuente: Elaboracion propia

Tabla 32.

Historia de usuario 24

Historia de Usuario:

NUmero: 24 Usuario: Administrador

Nombre Historia: Envio de orden de compra.

Prioridad en Negocio: Alta

Programador responsable: Paul Salvo Chavez.

Descripcion:
Como gerente comercial, necesito enviar el reporte de orden compra al proveedor
para la realizacion de un evento.

Validaciones:
- Cuando se genero la orden de compra, el gerente comercial puede enviar al
proveedor dicho reporte via email.
- Al enviar el correo debe haberse enviado con copia al asistente comercial.
Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 33.
Historia de usuario 25

Historia de Usuario:

NUmero: 25 Usuario: Administrador

Nombre Historia: Generar factura.

Prioridad en Negocio: Alta

Programador responsable: Paul Salvo Chavez.

Descripcion:
Como asistente comercial, necesito realizar la generacion de factura.

Validaciones:

- Se debe buscar la cotizacién generada para proceder a generar la factura.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 34.

Historia de usuario 26

Historia de Usuario:

NUmero: 26 Usuario: Administrador

Nombre Historia: Imprimir factura.

Prioridad en Negocio: Alta

Programador responsable: Paul Salvo Chavez.

Descripcion:

Como asistente comercial, necesito imprimir una factura.

Validaciones:

- Se debe mostrar una vista previa de la factura a imprimir.
- El sistema muestra un mensaje si se desea imprimir la factura.
Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 35.
Historia de usuario 27

Historia de Usuario:

NUmero: 27 Usuario: Administrador

Nombre Historia: Listar facturas.

Prioridad en Negocio: Alta

Programador responsable: Paul Salvo Chavez.

Descripcion:

Como asistente comercial, necesito listar las facturas emitidas segun fecha de
emision.

Validaciones:

- Las facturas generadas se listan en una grilla y estardn ordenadas por la
fecha de generacion mas reciente.
- Los filtros de busqueda deben ser por rango de fecha y/o estado que se
encuentran actualmente.
Fuente: Elaboracion propia

Entregables del Sprint:
En esta etapa del Sprint 3, se realizan los primeros entregables que realizo el equipo

Scrum que incluye:
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Departamento Tipo Persona Chente_Proveedor
|d Departamento Id Tipo Prersona P Id Cliznte
Departaments Ez;’ Persona ] Tipo Partner (FK) s — — — — — —  — _Pagaer
Active Vo | Id Tipo Persona (FK} oo Part
Provincia T T Fhcales L R&'ta:la Comribuyente [ ‘P .5 .”E'
Id Povincia Id Local ' R:;an Sogal — #0rden Compra mwan ~
Pravinga >:J_ DEa'ipci_an — fﬂan‘bre Comercial Id Orden Compra 4 Cotameiom
Activo La Referencia -I Web . Numero Orden Compra
|d Departamento (FK] Id DEP_5 ramento ] Ob;ewac:an Fecha Orden Compra Fecha Cotzacion
W 4 Id P:_.awrlcaa {FK} | Activo |d Cotzacion (FK} ,— | Total Cantidad
T [ Ejma (FK} | Id Cliente (FK} Total Precic
Vo Id Local (FK} | I —f Total Importe
| | ———— — — — Fecha Entrega Activo
P - _ Id Tipo Comprobante (FK)
| oS Compro e’ T T T Tl Foma Page R
Dicti | |d Tipe Comprobante _—— Id Medio Pago (FK}
| =toto I-<> ~ | —| Numero Cuenta
Id Distito Tipo Comprobante Total Cantidad
| — Activo || SubTotal
strit:
A:T.i @ Forma Pago | | Totzl Impueste . )
ve . Total Importe Categona
Id Povincia {FK} |d Forma Pago | | Observaciones C -
et Id Categona
FomaPage |, 41— — — — — & § Aehiona (O Categor
Auditoria Aetvo —r | uditoria {FK) K:Eiana
Id Auditonz Medio Pago | | ]/
Mensaje |d Madic Pago 1 Orden Comprs Detsle Tipe: Servicio -—
Usuano Creacion - | |d Orden Compra {FK) Id Tipe Servicio
Fechz Creacon MEF"D Pago 1d ltem ~ -
Estacion Creacion Activo | — e \ategona (FK)
Usuario Modificacion N Id Tipo Servicio (FK) Tipe servicio
Fecha Modificacion —— — — — — — — — Especificaciones . Activo
Estacion Modificacion Cantidad pb—— — —
Precic
Impone
Activo
Figura 26. Modelo de datos
Presupuesto de Evento
| — Datos Generales -
l—deigo Evento Versibn EvenloE Estado
— Datos del Evento
Nombre Evento ] l
Tipo Evento  [Fiesta Fin Ao [+ FechaEvento  [28/07/2016 | i)
Cliente Q
Contacto Q
Lugar/Local Q

N® Invitados

i=

Agregar I|| Eliminar l

Tipo a . a . Costo| Utilidad .
°
N*® a Servicio T IEapaclfl-:acnones * |Cant |Precio| Importe Ppto. Ppto. Productor [Logistica |O/C|Proy
Maestro de |UVK Platine Basadre. Cotizacion |Cotizacion |O/C
" Ceremonias |Salas 4 y 5 1| 4500] 4500|3813.56| 686.44 4523 5567 mIEFC
) Produccibn y
M |Crganizacion coordinacion del evento 1] 1800 1800(1525.42| 59653
o |Menaje  [Az0fates vasos 1| 250| 2s0| 218s| 3814
copas y servilletas.
6 sandwich cocktail
M |Catering por persona 1| 750 750| 635549 114.41
gaseosa y agua.

Total Importe:tl Total Costo Pplo:: Total Utilidad Ppto::

Definir WorkFlow l Cotizacibn Il Q/C l Rep. Cliente ]l Rep. Cornparativo]

| Grabar] | Cancelar]

Figura 27. Registro de presupuesto de evento




Administrader de Presupuestos

= Filtros de Busgueda

28/07/2016 |

28/07/2076 |

Fecha Evento

Cliente

Tipo Evento |F|estaFin Afo Iv' Estado =

Tipo

o |pge - - Y 'y
N® |N® Ppto|V|Cliente = |Contacto = | Local = Fecha Evento Estado ? .@_
=
[f] 00001 | 1|Grupo Gloria |Juan Carder|Los Olivos |12/08/2016 | Show Iniciade ? .[ﬁl_
<
A1 00001|1|BCP Luisa Arangi|San Borja |31/09/2016 |Hora Loca |Aprobado — .[ﬁl.
s iy
2] 00001 | 1|Ministerio de I|Pedro Orteg|Mirafiores |08/10/2016798' FiN 1e0 procesof—s
de Afio ZA\O]
[ 00001 ]1]|Club Regatas |Freddy Torre|Surco 21122016 | Ceremonia | Inciado

|| Nuevo ll Definir WorkFlow ll Cotizacion Il Q/C Il Rep. Cliente Il Rep. Gompnrativol || Solirl

Figura 28. Listado de presupuesto de eventos

Flujo de Aprobaciones

= Datos del Flujo de Trabajo

N° « |Roles = Orden Aprobacibn
M |Comercial 1
M |Gerencia Finanzas 2
& |Gerencia Desarrcllo de Proyectos 3
M |Gerencia General 4

Aceptar lll Cancelar l

Figura 29. Detalle de flujo de aprobaciones
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Aprobacidén/Rechazo de Presupuestos

Usuario | Pedro Ortiz Gillen
N® a|Cliente ¥ |Contacti» | Local »
M |Grupo Gloria | Juan Carde|Los Olivo:
M |BCP Luisa Arant|San Berjc
& |Ministerio de |Pedro Orte|Miraflores
& |Club Regata:|Freddy Torr|Surce

Fecha
12/08/2016

Tipo Evento
Show

31/09/2016 |Hora Loca

08/10/2016

21/12/2016 | Ceremonia

Fiesta Fin de Afio|Pendiente de Aprobar

Estado

Pendiente de Aprobar

Pendiente de Aprobar

CHCECC)

Pendiente de Aprobar

e ————
| Rechazar I

e

——

Figura 30. Listado de presupuesto aprobados/rechazados

Generacidn de Cotizacibn

— Servicios

MN® a | Tipo Servicio
Maoestro de
= Ceremonias

Crganizacidn

Menaje

4 K K

Catering

= — -
¥ |Especificaciones
UVK Platine Basadre.
Salas 4 v 5

Produccidn y

Azafates vasos
copas y servilletas.
6 sandwich cocktail
por persona
gaseosa y agua.

coordinacidon del evento

Y

— Seleccibn de Proveedores por Servicio

Agregar ] I Eliminar

]

Proveedor
EFC Proveedores

YOBEL SCM
EFITEC

|| Generar ] || Cancelar ]

Figura 31. Generacion de cotizacion



Cotizacidn del Evento
i—Datos Generales

Ne Presupuesto:i Feeha [28707/2016 %l

— Datos del Servicio

N® & | Tipo Servicio _ﬂEspacificaciorbs 5 Cantidad |Precio |Importe | Observaciones

b |Maestro de Ceremon|UVK Platine Basadre. Salas 4

& |Crganizacion Produccibn y coordinacion de

& |Menaje Azafotes vasos copas y serv

& |Catering & sandwich cocktail por persc I
MN® = |Proveaedor * |Email.|Cotizacién [Aprobade|Observaciones

O |EFC Proveedores .4 f;’;;‘“'m ~

O |voBEL scMm =4 gg;'i“'”” m]

O |eriTec =4 %"m” [m]

Observaciones

|| Aceptar J" Cancelar ]

Figura 32. Aprobacion de evento

Cien Pies Producciones S.A.C.

[ i en - '65 R 20515831160
Calie Afredi Salazar NS 750 Pisa 1 - San Isidra - LUma - Lma

Teléfancs (51) 446-- 7470

Carmen: lagistica@cienples.com pe

PR ——— 0412016 N oS 15200
£ Cotne 1B MAETEICA - Dim e i B Fecha de OS/C osyom0s|
Duatos dal Provestdor Daros de Entrega

Hormere LIVK Muhicines Larca S8 Fecha 07052018 Hara: 1000 O00am
RUC: 203BEITETAE ;':‘::: Caila Las Pakeweras 358 - San bidre

Diracciin: 3. Monimrrey 238 452 pieo Sentiaga de s Comacto:  Damid Marquina S57-205 027

Contacto:  Luis Slas

Cotieassan:  dell midroches 30 de marzo del 2016

Par el sencie o ©

1 Combo 11 Pop Corn grande » una Gasesda grande de 320 210 s 1324 | 54 275547
z Frsmcidin especial UVE Plating Sasade 210 s 3007 | 51 635594
Dia 07 da mayo
Sala : ays

Butacas: 210
Hora por la madana

Peficula:  Loces di Amer

Tipe de Comprobante: Factura Sub Total Si 211441
naw 1m0 i 164059
Enmletras:  SiMOMBRET Total Si.  M0TSS.00

Liss Eages 5o efeotu dede mediants Abono Sreoo an cueets bascana abiena en una eetidad del Sistema Fnascens Mason i,

Mata: Pan cuye afectn o contrachea deberd indcar su Codge da Cuanta inberbancana [CO
Forma de Pags 505 de aSelanto el 15 e Al y S0% e 13 semana del evento

Media de Pags Tearcterercia nterbancaria [
IMPORTANTE

La recapcitin we suscripcide de la peesenbe anden o5 seifial de acepiacon & las cliusulas gus fomman pane & la presents Drden de Senvide/Campra. Para
ue se Paga ehective ol page fieal 1e deberd presentar esta O6/C an originad seasa al Comprebants e pago.

Viakeal Tarate Sz L Bllas

Figura 33. Generacion de cotizacion
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4.2.3.4. Sprint 4
Teniendo en cuenta la prioridad de los requerimientos del Product Owner, el equipo
de trabajo estimo el listado de requerimientos para el cuarto sprint, se estimaron la

prioridad necesaria y el tiempo estimado para su realizacion.

Tabla 36.

Pila de Sprint 4 — Estimacion de ejecucion
ID Historia de Usuario Prioridad
28 Como asistente de logistica, necesito Baja

listar las cotizaciones con los pedidos para
la realizacion de un evento generados por
el area comercial.

29 Como asistente de logistica, necesito Media
visualizar los pedidos que se requieren para
un evento

30 Como asistente de logistica, necesito Alta

registrar los insumos que ingresan de
acuerdo a la orden de compra.
31 Como asistente de logistica, necesito Alta
registrar las notas de ingreso/salida de
provisiones para un evento.
32 Como asistente de logistica, necesito Baja
listar las notas de  ingreso/salida de
provisiones para un evento.

Fuente: Elaboracion propia

Para esta cuarta iteracion, en cuanto a las solicitudes del Product Owner dichos

requerimientos estan sintetizados en las siguientes historias de usuario.

Tabla 37.

Historia de usuario 28

Historia de Usuario:

Numero: 28 Usuario: Asistente de Logistica

Nombre Historia: Listar ingresos de 6rdenes de compra.

Prioridad en Negocio: Alta
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Programador responsable: Paul Salvo Chavez.

Descripcion:

Como asistente de logistica, necesito listar las cotizaciones con los pedidos para la
realizacion de un evento generados por el area comercial.
Validaciones:

- El sistema debe mostrar las cotizaciones en una grilla listados por la fecha
de generacion mas reciente.
Fuente: Elaboracion propia

Tabla 38.

Historia de usuario 29

Historia de Usuario:

NUmero: 29 Usuario: Administrador

Nombre Historia: Registrar ingreso de orden de compra.

Prioridad en Negocio: Alta

Programador responsable: Paul Salvo Chavez.

Descripcion:

Como asistente de logistica, necesito registrar el ingreso de una orden de compra.

Validaciones:

- El sistema debe permitir registrar el motivo de ingreso de la orden de
compra.
- El sistema debe validar que la orden de compra que se asocia debe ser
valida y su estado debe ser vigente.
- De haber alguna observacion en la recepcion de las compras, se el sistema
debe permitir registrar el detalle de la observacion.
Fuente: Elaboracion propia

Tabla 39.

Historia de usuario 30

Historia de Usuario:

NUmero: 30 Usuario: Administrador

Nombre Historia: Confirmar ingreso a almacén.
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Prioridad en Negocio: Alta

Programador responsable: Paul Salvo Chavez.

Descripcion:

Como asistente de logistica, necesito confirmar el ingreso a almacén de una orden
de compra.

Validaciones:

- El sistema debe permitir seleccionar la orden de compra que se procedera a
dar conformidad de ingreso.

- El sistema debe realizar una validacion de la cantidad que se propuso en la
orden de compra, con la que se registra en la confirmacion.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 40.
Historia de usuario 31

Historia de Usuario:

NUmero: 31 Usuario: Administrador

Nombre Historia: Generar orden de ingreso/salida.

Prioridad en Negocio: Alta

Programador responsable: Paul Salvo Chévez.

Descripcion:

Como asistente de logistica, necesito registrar las notas de ingreso/salida de
provisiones para un evento.

Validaciones:

- El sistema debe validar el motivo de salida de materiales de la entidad.
- Se debe validar que el material que sale tenga un destino.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 41.
Historia de usuario 32

Historia de Usuario:

NUmero: 32 Usuario: Administrador

Nombre Historia: Listar 6rdenes de ingreso/salida.

Prioridad en Negocio: Alta

Programador responsable: Paul Salvo Chavez.

Descripcion:

Como asistente de logistica, necesito listar las notas de ingreso/salida de
provisiones para un evento.

Validaciones:

- El sistema debe listar las érdenes de salida en una grilla listado por la fecha
de generacion mas reciente.
- Los filtros de basqueda debe ser por rango de fechas y el estado en que se
encuentra actualmente.
Fuente: Elaboracion propia

Revision del Sprint:



Modelo de datos:
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—

Id Auditoriz (FK)

Provincia
. Departamenta
Categona Evento Id Povinca T T T |::|pDe I
Id Categonia ) Provingia S | a —
— _ J Activo T — —( Departamento |
ngpc:an |d Departamento (FK) Activo
Activo |
TR M — — — — — — — I Locales
‘ Tipo Evento Presupuesto L |
ocal
Rubro Id Tipo Evento |d Presupuesta | — |
) — escnpcion
:: Eubra L :: E:?;:;:?[FK‘ >_| ua:l_|_gn Evento |_ _ Referendia —_——
Coegera 19 - erzon Evento r—— :8 Id Departamento (FK) Chente_Proveedor
Rubro Auditor Tipo Evento L — — —{!dTipo Evento FK) Id Povinga [FK) =
A Dudiona Activo Nombre Evento | Id Distrto (FK) Id Chiente
iton; Fecha Evento -
i Au:lr.tana S g ld Ciente (FK) | Activo Estado Contibuyente
Mens_aje ) — 1 1 Local (FK) I_ - — — Ruc .
Usuano Creal{:::n Numero lnvitades #— — — — — — — Razon Szaal .
Fecha Creacion Total Cantidad fiarrbre Comercial
Estacion Creacion Total Imparte Roles Web )
Usuano Ma::l'rﬁealcian Presupuesto Detalle Total Presupuesto Oblservac:an
Categona Fechal M:::Irﬁcgmq o Itz Total Utidad Id Rel Activo
Id Categor Sl I8 Presupuesto (FK) faivo Vekfion Agcbscon [ Desrpaon |
|d Auditona (FK} Activo
Categaria Id Tipo Servicio FK) Id Rubro (FK) Id WorkFlaw
Besivo | Epej‘ﬁ:a{}inns Id Categaria (FK) AR PR T |
Tipo Servicio CEI‘IT..I 2 |d Presupuesto (FK)
T r:l'l' i |_ | ~H Preco .- T Orden | |
ipo Servicio _ Importe — — — ¥ Aww [ |
| — & 1d Categora K] | Manto Presupuests
ﬂp; 5er;vic='a ! Uthdad Presupypgso 6 — — — —( —( —( — — — — — — — — — — —
Activo | Adjuntn Pm:_lupt::r
Adjunto Logistica
|- Id Chente [FK)

Figura 34. Modelo de datos

Filtros de bisqueda

Fecha Registro: | 18/052018

Estado: Aprobado W Limpiar

Listado eventos pactados

Nombre evento Estado
# | Dia de la Madre - Yobel Aprobado
Avant Premiere - Cineplanet Aprobado

Figura 35. Listado de 6rdenes de compra generadas
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Datos Ingreso: | Volver |
L ] -
s ™
Motive Ingreso: | Evento Dia del trabajo | Nro Orden de Compra:
Proveedor: | 14525 || Catering Serivec EIRL | Fecha Orden de compra:
Observacion: | Ninguna
\. _/
Datos Ingreso:
L ]
T ™
Item | Descripcion producto Cantidad
1 Mesas circulares 20
2 Sillas 30
3 Botellas de vino Rose 20
e A
Figura 36. Registro de orden de compra
Detalle ingreso: ‘ Volver ‘
L ] —_—
i ] ] ™
ltem | Descripcion producto Cantidad recepcion
1 Mesas circulares 20
2 Sillas 80
3 Botellas de vino Rose 20
e A

Figura 37. Confirmar orden de compra



Datos Salida:

Volver

-

Destino:

Motivo salida:

Cliente:

Referencia:

Evento Dia del trabajo

14528 Grupo Gloria S.A.

Ay. Begonias 457 - San Isidro

Al costado de Chifa El Palacio

Nro Orden de Compra: | OC1458

Fecha Orden salida: | 30/0472017

Observacion:

Ninguna

Detalles salida:
L

r .

Item |Descripcion producto

Cantidad

1 Mesas circulares

20

2 Sillas

a0

3 Botellas de vino Rose

20

Figura 38. Registrar orden de salida

4.4. Disefo de Sistema

4.4.1. Arquitectura
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Se empleard para el disefio de un sistema web de cotizaciones, el patron de

arquitectura de software MVC.

Modelo: Maneja el comportamiento y los datos del dominio de la aplicacién,

responde a los requerimientos de informacion acerca de su estado y responde a las

instrucciones para cambiar de estado.

Vista: Es la representacion visual de los datos.

Controlador: Recibe las 6rdenes del usuario y se encarga de solicitar los datos al

modelo y de comunicarlos a la vista.
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Modelo Vista

“El modelo devuelve 4. El controlador

los datos selecciona una 5. Se devuelve la vista

seleccionada al
controlador

2. El Controlador solita
al modelo, los datos

Controlador

1. El usuario envia una
peticién al Controlador
via una url

6. El controlador devuelve una
vista (pagina aspx) que carga los
datos del modelo seleccionado.

Usuario

(Navegador)

Figura 39. Modelo vista controlador
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Capitulo V: Validacion y Resultados
Luego que se recolectaron los datos al hacer uso del instrumento de validacion se

realizo el siguiente analisis.

5.1. Confiabilidad y validez

La validacion del instrumento es necesaria para demostrar su implicancia en una
situacién real, asimismo su aporte para desarrollar el trabajo de investigacion.

Para la comprobacion de la confiabilidad del instrumento, se aplica la prueba de Alfa
de Cronbach.

_ Np
1y p -1

Donde:
N = NUmero de preguntas

p = Promedio de las correlaciones

5.1.1. Variable: Sistema de Informacion

Tabla 42.
Resumen procesamiento de casos - variable sistema de
informacion
N %
Casos Valido 15 100,0
Excluido 0 0
Total 15 100,0

Fuente: Obtenido con SPSS Statistics

Tabla 43.
Valor Alfa de Cronbach - sistema de informacion
Alfa de N de
Cronbach elementos
811 20

Fuente: Obtenido con SPSS Statistics
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Luego de procesar la informacion recolectada con el instrumento de
validacion se procedié a ingresar los datos en el software SPSS, el cual arrojo el
valor del Alfa de Cronbach 0.811, valor aceptable en el rango de confiabilidad.

Tabla 44.

Estadistica de variable - sistema de informacion

Estadisticas de total de elemento

Media Varianza de Correlacion Alfa de
de escala | escala si el | total de | Cronbach si el
Si el | elemento se ha | elementos elemento se ha
elemento suprimido corregida suprimido
se ha
suprimido
Tienes conocimiento 80,20 25,886 ,504 7197

del plan de contingencia
con el que cuenta el
Sistema de Informacion
que Ud. maneja.

Estas informado de la 80,47 27,695 ,103 ,819
proteccion fisica y logica
con el que cuenta el
sistema de informacion.

Al usar el sistema de 80,33 27,667 ,149 ,814
informacion percibes que
tienes total privacidad al
manejar la informacion.

El sistema de 80,27 28,781 -,055 824
informacion  que  Ud.
Maneja  cuenta  con
niveles de seguridad y/o

privacidad.
Tiene conocimiento si 80,33 25,810 ,388 ,803
el Sistema de

Informacion  que  Ud.
Maneja  cuenta  con
alguna  bitacora para
futuras auditorias

Lo registrado por Ud. 82,27 25,638 416 ,801
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En el Sistema de
Informacion sufre
modificaciones sin su
autorizacion

Las contrasefias o
password de accesos al
Sistema de Informacién
son cambiados
periédicamente

80,20

25,886

,504

197

Percibes en el manejo
del sistema de
informacién una
coherencia 6ptima de
acuerdo a tus necesidades
diarias.

80,33

25,381

,458

,798

Considera  amigable
las interfaces del Sistema
de Informacién

80,40

25,686

414

,801

El manejo del Sistema
de Informacion es
intuitivo

80,07

27,495

,216

,811

Cuando usas el
sistema de informacion,
muestras que esta con
una adecuada claridad
arquitecténica en su
disefio, permitiendo un
manejo sencillo.

80,33

26,238

,320

,807

Ha sido sencillo
adaptarte al manejo del
Sistema de Informacién

80,53

23,267

(34

779

Has recibido apoyo
para adaptarte al manejo
del Sistema de
Informacion

80,07

25,495

,657

,791

Muestras conformidad
con los accesos dados a
la Cuenta de usuario que
Ud. Maneja.

80,20

26,743

,332

,806

El Sistema de
Informacion que Ud.

80,13

28,267

,046

,818
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Maneja es accesible
desde cualquier equipo
informatico.

Puedes acceder a las
funcionalidades
necesarias del Sistema de
Informacion para cumplir
con tus labores

80,20

26,886

,304

,807

Cuentas con el
conocimiento del plan de
accesos del sistema de
informacién.

82,20

23,171

,849

74

Puedes acceder de
manera remota al sistema
de informacion

80,13

21,267

,243

,810

Al acceder al Sistema
de Informacion  haz
tenido algunos
problemas.

82,27

24,210

544

, 7192

La rapidez en el
acceso al Sistema de
Informacion es el
deseado.

80,27

26,495

373

,804

5.1.1. Variable: Gestion comercial

Fuente: Obtenido con SPSS Statistics

Tabla 45.

Resumen de procesamiento de casos - gestion comercial

N %
Casos Vaélido 15 100,0
Excluido 0 0
Total 15 100,0

Fuente: Obtenido con SPSS Statistics




Tabla 46.

Valor andlisis de confiabilidad variable - gestion

comercial

Alfa de N de

Cronbach elementos
,815 20

Fuente: Obtenido con SPSS Statistics

111

Luego de procesar la informacion recolectada con el instrumento de validacion se

procedio a ingresar los datos en el software SPSS, el cual arrojo el valor del Alfa de

Cronbach 0.815, valor aceptable en el rango de confiabilidad.

Tabla 47.

Estadistica total variable - gestion comercial

Estadisticas de total de elemento

Media de escala | Varianza  de | Correlacion Alfa de
si el elemento se | escala si el | total de | Cronbach si el
ha suprimido elemento se ha | elementos elemento se ha
suprimido corregida suprimido

Considera  que la 84,13 37,267 ,088 ,820

informacion que tiene a

su disposicion es una

herramienta

fundamental que ayuda

a tomar decisiones

dentro de la

organizacion.

Considera que la toma 84,53 32,124 ,532 ,798

de decision es aceptada

en su entorno

organizacional.
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Muestra  conformidad
que el area de gestion
comercial esta
enrumbandose en la
direccion correcta para

cumplir los objetivos.

84,33

36,524

,150

,819

Las decisiones
adoptadas hacen mas
eficiente los procesos en

el area.

84,40

34,257

,388

,807

La eficiencia en
concretar la
organizacion de los
eventos es al que se
pone mas enfasis en el

area.

84,40

31,543

,639

,790

Percibe que todo el
personal tiene en claro
la direccion correcta
para llegar a cumplir las
metas de la

organizacion.

84,33

35,810

,245

,814

La buena comunicacion
con los proveedores
hace mas eficiente que
un cliente acepte que el
servicio que se le ofrece
cuando se va a realizar

Su evento.

84,33

32,238

,632

7192

Los objetivos de la
organizacion estan

completamente

84,27

34,638

,401

,806
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vinculados e

identificados con el

area.

Cuando se cumplen los 84,40 33,400 ,601 , 796
objetivos  establecidos,

muestras  satisfaccion

por lo obtenido.

En la organizacion 84,27 36,067 ,279 ,812
existe el compromiso de

brindar un servicio de

calidad al cliente.

El compromiso de los 84,27 35,352 ,303 ,811
integrantes  del é&rea

ayuda a cumplir

eficientemente con los

objetivos.

Al cumplir las metas 84,33 33,810 ,524 ,800
planificadas, se percibe

considerablemente  la

mejora en los procesos

de la organizacion.

Controlar 84,27 33,781 432 ,804
adecuadamente las

actividades planificadas

ayuda a cumplir las

metas que se tienen

previstas en la

organizacion.

Percibe que las 84,33 30,238 , 7184 ,780

actividades se cumplen
conforme a las metas

que tienen establecidas
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periddicamente.

La estabilidad ayuda a
tener un mejor manejo
de las actividades que se
desarrollan dentro del

area comercial.

84,13

36,695

,181

,816

Consideras que los
acuerdos concretizados
para realizacién
mantiene la estabilidad

en la organizacion.

84,13

36,552

,205

,815

La  realizaciéon  de
evaluacion periddica
dentro del area permite

controlar mejoras.

84,07

36,924

,153

,817

Las evaluaciones deben
ser una constante para
llevar un mejor control
dentro de la

organizacion.

84,33

35,667

,265

,813

Cuando se elige a un
proveedor de servicios
para la realizacion de un
evento, considera que se
ha realizado una

evaluacion optima.

84,33

36,381

,169

,818

Considera  que la
prevencion es la mejor
manera de  corregir
errores cuando se elige
a un proveedor de

Servicios.

84,33

34,524

423

,805
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Fuente: Obtenido con SPSS Statistics

5.2.  Prueba de Hipotesis General
Se realiza la prueba de hipdtesis de independencia de las variables utilizadas en el
proceso de investigacion del presente estudio:
- Sistema de informacion.
- Gestion Comercial.
Planteamiento de la hipotesis:
H, = EIl disefio de un sistema de informacion no se relaciona con la
gestion comercial de una empresa productora de eventos de la ciudad de
Lima.
H, = El disefio de un sistema de informacion se relaciona con la gestion
comercial de una empresa productora de eventos de la ciudad de Lima.
Para la validacién de la hipétesis se toma en cuenta los valores obtenidos en las

encuestas de las preguntas 14 de la primera variable y la pregunta 14 de la segunda

variable:
Tabla 48.
Tabla de contingencia
Percibe que las actividades se | Total
cumplen conforme a las metas
que tienen establecidas
periodicamente.
Ni de| Algo de | Muy de
acuerdo | acuerdo | acuerdo
ni en
desacue
rdo
Muestras Algo de 0 0 6 6
conformidad con los | acuerdo
accesos dados a la
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Cuenta de usuario | Muy de 3 3 3
que Ud. Maneja. acuerdo
3 3 9
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 49.
Prueba de Chi Cuadrado
Valor al Significaci
on
asintotica
(bilateral)
Chi-cuadrado de 6,667° 2 ,036
Pearson
Razon de 8,7 2 ,013
verosimilitud 33
Asociacion lineal por 52 1 ,022
lineal 50
N de casos validos 15

a. 5 casillas (83,3%) han esperado un recuento menor

que 5. El recuento minimo esperado es 1,20.

Fuente: Obtenido con SPSS Statistics

Interpretacion:

Dado que el valor calculado p es 0.036 y el nivel de significancia asumido (o) es

0.05, dado que p < a, entonces se rechaza la Hipotesis Nula y se acepta la Hipotesis

comercial de una empresa productora de eventos de la ciudad de Lima.

Alternativa, es decir: El disefio de un sistema de informacién se relaciona con la gestion
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5.3.  Prueba de hipotesis especificas
A continuacion, se realiza la contrastacion de las hipdtesis especificas, planteando las

hipdtesis nulas e hipotesis alternativas.

5.3.1. Prueba de la primera hipotesis especifica
Validacion 1:
Planteamiento de la hipotesis nula y alternativa:
H, = La seguridad de la informacion no se relaciona con la Gestion
Comercial de una Empresa Productora de eventos de la ciudad de Lima.
H; = La seguridad de la informacion se relaciona con la Gestion
Comercial de una Empresa Productora de eventos de la ciudad de Lima.
Para una primera validacion de la hipotesis se toma en cuenta los valores obtenidos

en las encuestas de las preguntas 4 de la primera variable y la pregunta 13 de la segunda

variable:
Tabla 50.
Tabla de contingencia
Controlar adecuadamente las | Total
actividades planificadas ayuda a
cumplir las metas que se tienen
previstas en la organizacion.
Ni Algo Muy de
de de acuerdo
acuerdo | acuerdo
ni en
desacue
rdo
El sistema de Algo 2 4 1 7
informacion que Ud. | de
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Maneja cuenta con | acuerdo
niveles de seguridad
y/o privacidad.
Muy 0 0 8 8
de
acuerdo
Total 2 4 9 1
5
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 51.
Prueba de Chi Cuadrado
Valor gl | Significacién
asintotica
(bilateral)
Chi-cuadrado de
11,429a 2 ,003
Pearson
Razon de
o 14,449 2 ,001
verosimilitud
Asociacion lineal por
) 8,828 1 ,003
lineal
N de casos validos 15
a.6 casillas (100,0%) han esperado un recuento menor que
5. El recuento minimo esperado es ,93.

Interpretacion:

Fuente: Obtenido con SPSS Statistics

Dado que el valor calculado p es 0.003 y ¢l nivel de significancia asumido (o) es

0.05, dado que p < a, entonces se rechaza la Hipdtesis Nula y se acepta la Hipdtesis

Alternativa, es decir: La seguridad de la informacién se relaciona con la Gestion

Comercial de una Empresa Productora de eventos de la ciudad de Lima.
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Validacion 2:
Planteamiento de la hipotesis:

H, = La adaptabilidad del disefio de un sistema de informacion no se
relaciona con la gestion comercial de la empresa productora de eventos
de la ciudad de Lima.

H; = La adaptabilidad del disefio de un sistema de informacion se
relaciona con la gestion comercial de la empresa productora de eventos
de la ciudad de Lima.

Para una segunda validacion de la hipotesis se toma en cuenta los valores obtenidos

en las encuestas de las preguntas 4 de la primera variable y la pregunta 13 de la segunda

variable:
Tabla 52.
Tabla de contingencia
Las evaluaciones deben ser una | Total
constante para llevar un mejor
control dentro de la
organizacion.
Ni de| Algode | Muy de
acuerdo | acuerdo | acuerdo
ni en
desacue
rdo
Tiene conocimiento | Ni de 1 0 0 1
si el Sistema de | acuerdo
Informacion que Ud. | ni  en
Maneja cuenta con | desacue
alguna bitacora para | rdo
futuras auditorias Algo de 0 3 3 6
acuerdo
Muy de 0 4 4 8
acuerdo
Total 1 7 7 | 15

Fuente: Elaboracion propia



Tabla 53.
Prueba de Chi Cuadrado
Valor al Significacio
n asintética
(bilateral)
Chi-cuadrado de
15,0002 ,005
Pearson
Razén de 7.3
111
verosimilitud 48
Asociacion lineal por 2,1
146
lineal 10
N de casos validos 15

que 5. El recuento minimo esperado es ,07

a.9 casillas (100,0%) han esperado un recuento menor

Fuente: Obtenido con SPSS Statistics

Interpretacion:
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Dado que el valor calculado p es 0.005 y el nivel de significancia asumido (o) es

0.05, dado que p < a, entonces se rechaza la Hipdtesis Nula y se acepta la Hipdtesis

Alternativa, es decir: La adaptabilidad del disefio de un sistema de informacion se

relaciona con la gestion comercial de la empresa productora de eventos de la ciudad de

Lima.

5.3.2. Prueba de la segunda hipotesis especifica

Validacion 1:

Planteamiento de la hipétesis:

H, = La adaptabilidad del disefio de un Sistema de Informacion no

optimiza los procesos en la Gestion Comercial de una empresa

Productora de eventos de la ciudad de Lima.



121

H; = La adaptabilidad del disefio de un Sistema de Informacion
optimiza los procesos en la Gestion Comercial de una empresa

Productora de eventos de la ciudad de Lima.

Para una primera validacién de la hipotesis se toma en cuenta los valores obtenidos

en las encuestas de las preguntas 9 de la primera variable y la pregunta 18 de la segunda

variable:
Tabla 54.
Tabla de contingencia
Las evaluaciones deben ser una T
constante para llevar un mejor | otal
control dentro de la
organizacion.
Ni de| Algo de | Muy de
acuerdo | acuerdo | acuerdo
ni en
desacue
rdo
Considera amigable | Ni de 1 0 0 1
las interfaces del | acuerdo
Sistema de | ni en
Informacion desacue
rdo
Algo de 0 3 4 7
acuerdo
Muy de 0 4 3 7
acuerdo
Total 1 7 7 1
5

Fuente: Elaboracion propia



Tabla 55.
Prueba de Chi Cuadrado
Valor al Significaci
on
asintotica
(bilateral)
Chi-cuadrado de
15,306 ,004
Pearson
Razén de 7,6
,106
verosimilitud 35
Asociacion lineal por 1,1
285
lineal 43
N de casos validos 15

que 5. El recuento minimo esperado es ,07.

a.9 casillas (100,0%) han esperado un recuento menor

Fuente: Obtenido con SPSS Statistics

Interpretacion:
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Dado que el valor calculado p es 0.004 y el nivel de significancia asumido (o) es

0.05, dado que p < a, entonces se rechaza la Hipdtesis Nula y se acepta la Hipdtesis

Alternativa, es decir: La adaptabilidad del disefio de un Sistema de Informacién

optimiza los procesos en la Gestion Comercial de una empresa Productora de eventos de

la ciudad de Lima.

Validacion 2:

Planteamiento de la hipotesis:

H, = La adaptabilidad del disefio de un Sistema de Informacion no

optimiza los procesos en la Gestion Comercial de una empresa

Productora de eventos de la ciudad de Lima.
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H; = La adaptabilidad del disefio de un Sistema de Informacion
optimiza los procesos en la Gestibn Comercial de una empresa
Productora de eventos de la ciudad de Lima.
Para una segunda validacion de la hipotesis se toma en cuenta los valores obtenidos
en las encuestas de las preguntas 11 de la primera variable y la pregunta 18 de la
segunda variable:

Tabla 56.

Tabla de contingencia

Las evaluaciones deben ser una | Total
constante para llevar un mejor
control dentro de la
organizacion.

Ni de| Algo de | Muy de

acuerdo | acuerdo acuerdo

ni en

desacue

rdo
Cuando usas el | Ni de 1 0 0 1
sistema de | acuerdo
informacion, nien

muestras que esta | desacue
con una adecuada | rdo
claridad Algo de 0 4 2 6

arguitectonica en su | acuerdo

disefio, permitiendo

) ) Muy de 0 3 5 8
un manejo sencillo.
acuerdo
Total 1 7 7 1
5

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 57.
Prueba de Chi Cuadrado
Valor al Significaci
on
asintotica
(bilateral)
Chi-cuadrado de
16,250° 4 ,003
Pearson
Razon de 8,5
4 ,074
verosimilitud 33
Asociacion lineal por 4,4
) 1 ,035
lineal 65
N de casos validos 15
a.9 casillas (100,0%) han esperado un recuento menor
que 5. El recuento minimo esperado es ,07.

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

Dado que el valor calculado p es 0.003 y el nivel de significancia asumido (o) es
0.05, dado que p < a, entonces se rechaza la Hipdtesis Nula y se acepta la Hipdtesis
Alternativa, es decir: La adaptabilidad del disefio de un Sistema de Informacién
optimiza los procesos en la Gestion Comercial de una empresa Productora de eventos de

la ciudad de Lima.

5.3.3. Prueba de la tercera hipotesis especifica
Validacion 1:

Planteamiento de la hipotesis:
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H, = La accesibilidad de la informacion no influye en la toma de
decisiones en la Gestion Comercial de una empresa Productora de

eventos de la Ciudad de Lima.

H; = La accesibilidad de la informacion influye en la toma de
decisiones en la Gestion Comercial de una empresa Productora de

eventos de la Ciudad de Lima.

Para una primera validacion de la hipotesis se toma en cuenta los valores obtenidos
en las encuestas de las preguntas 14 de la primera variable y la pregunta 18 de la
segunda variable:

Tabla 58.
Tabla de contingencia

Considera que la toma de | Total
decision es aceptada en su

entorno organizacional.

Ni de| Algo de | Muy de
acuerdo | acuerdo acuerdo
ni en
desacue
rdo
Muestras Algo de 1 0 5 6
conformidad con los | acuerdo
accesos dados a la
) Muy de 0 7 2 9
Cuenta de usuario
_ acuerdo
que Ud. Maneja.
Total 1 7 7 1
5

Fuente: Elaboracion propia



Tabla 59.
Prueba de Chi Cuadrado
Valor al Significaci
on
asintotica
(bilateral)
Chi-cuadrado de
9,048° 011
Pearson
Razon de 11,
. ,003
verosimilitud 815
Asociacion lineal por 1,7
. 182
lineal 78
N de casos validos 15

que 5. El recuento minimo esperado es ,40.

a.6 casillas (100,0%) han esperado un recuento menor

Fuente: Obtenido con SPSS Statistics

Interpretacion:
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Dado que el valor calculado p es 0.011 y el nivel de significancia asumido (o) es

0.05, dado que p < a, entonces se rechaza la Hipdtesis Nula y se acepta la Hipdtesis

Alternativa, es decir: La accesibilidad de la informacion influye en la toma de

decisiones en la Gestion Comercial de una empresa Productora de eventos de la Ciudad

de Lima.

Validacion 2:

Planteamiento de la hipotesis:

H, = La accesibilidad de la informacion no influye en la toma de

decisiones en la Gestion Comercial de una empresa Productora de

eventos de la Ciudad de Lima.
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H; = La accesibilidad de la informacion influye en la toma de
decisiones en la Gestion Comercial de una empresa Productora de

eventos de la Ciudad de Lima.

Para una segunda validacion de la hip6tesis se toma en cuenta los valores obtenidos
en las encuestas de las preguntas 17 de la primera variable y la pregunta 18 de la

segunda variable:

Tabla 60.
Tabla de contingencia
Cuando se cumplen los | Total
objetivos establecidos, muestras
satisfaccion por lo obtenido.
Ni de| Algo de | Muy de
acuerdo | acuerdo | acuerdo
nien
desacue
rdo
Muestras Ni de 1 0 0 1
conformidad con los | acuerdo
accesos dados a la | ni en
Cuenta de usuario | desacuer
que Ud. Manegja. do
Algo de 0 2 2 4
acuerdo
Muy de 0 5 5 1
acuerdo 0
Total 1 7 7 1
5

Fuente: Elaboracion propia



Tabla 61.
Prueba de Chi Cuadrado
Valor al Significaci
on
asintotica
(bilateral)
Chi-cuadrado de
15,000? ,005
Pearson
Razén de 7,3
119
verosimilitud 48
Asociacion lineal por 2,5
. 109
lineal 71
N de casos validos 15

que 5. El recuento minimo esperado es ,07.

a.9 casillas (100,0%) han esperado un recuento menor

Fuente: Obtenido con SPSS Statistics

Interpretacion:
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Dado que el valor calculado p es 0.005 y el nivel de significancia asumido (o) es

0.05, dado que p < a, entonces se rechaza la Hipdtesis Nula y se acepta la Hipdtesis

Alternativa, es decir: La accesibilidad de la informacién influye en la toma de

decisiones en la Gestion Comercial de una empresa Productora de eventos de la Ciudad

de Lima.
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Capitulo VI: Discusiones, Conclusiones y Recomendaciones

6.1. DISCUSION:

En el siguiente apartado se analiza y se discute los resultados obtenidos en el trabajo
de investigacion:

Segln BendezU, N. (2014), en el trabajo de investigacion “Implementacion de un
sistema de informacion basado en un enfoque de procesos, para la mejora de la
operatividad del &rea de créditos de la Micro financiera Crecer”, obtuvo que la
implementacion e implantacion del sistema de informacion en la micro financiera
Crecer, se logré mejorar la operatividad en el area de créditos de la organizacion, lo que
coincide con los resultados que se obtuvieron en la presente investigacion, donde el
sistema de informacion se relaciona con la gestion comercial ya que al disefiar un
sistema de informacion adaptable eso conllevo a agilizar los procesos de generacion de
las cotizaciones.

Segun Copa, A & Pacompia, F. (2017) en el trabajo de investigacion “Sistema de
informacion georeferenciado utilizando software libre para apoyar la toma de
decisiones en la direccion de estudios de pre inversion del Gobierno Regional de Puno”
obtiene que el sistema de informacidn georeferenciado permite a traves de una
plataforma web apoyar en la toma de decisiones en la DEPI al momento de realizar los
estudios en la fase de preinversion en la generacion del perfil en proyectos de inversion
publica aportando informacion georeferenciada, la cual concuerda con el presente
trabajo de investigacion en el que el sistema de informacidn se relaciona con la gestion
comercial ya que al implementar el sistema de informacion, se mejora los procesos de
atencion al cliente brindando un mejor servicio de atencion y generando mejores

dividendos a la organizacion.
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Segun Assado R. & Morales, R. (2017) en el trabajo de investigacion
“Implementacion de un Sistema Web de Gestion Comercial para mejorar el proceso de
ventas de la empresa Comercial Vasgar” llego a obtener como resultado que la
implementacion de un sistema web de gestion comercial permitié mejorar el proceso de
ventas, mejorar la forma de trabajo y asi poder las mejores decisiones y brindar un
mejor servicio a los clientes, lo cual concuerda con el presente trabajo de investigacion
en el cual el sistema de informacion se relaciona con la gestion comercial debido al
sistema de informacion propuesto mejora el proceso de generacion de cotizaciones,
mejora la forma de trabajo y sirve de apoyo para tomar la mejor decision en el area de
gestion comercial.

Segun Ticahuanca, E. (2017), en el trabajo de investigacion “Sistema de Gestion
Comercial aplicando ERP para grupo PERUSIS S.A.C.” obtuvo que al implementar el
sistema de gestion comercial EPR mejord la administracion de las areas de compra,
venta y almacén de la organizacion optimizando los procesos haciéndolos mas
dindmicos y amigables para los usuarios y mejorando la atencién a los clientes, lo cual
concuerda con el presente trabajo de investigacion ya que ofreciendo el disefio del
sistema de informacion de acuerdo a las necesidades del area de gestion comercial, se
mejora el proceso de generacidn de cotizaciones y se tiene la informacidn exacta y en
tiempo real de los procesos y los niveles de aprobacion en que se encuentran.

Segun Pico, A. (2002) en el trabajo de investigacion “Analisis y disefio de un sistema
de informacién gerencial para el control de procesos administrativos. Caso unidad
educativa colegio Cristo Rey” obtuvo que el analisis y disefio de un sistema de

informacion administrativo gerencial mejoré la obtencion de informacion,
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procesamiento y la emision de las salidas mas efectivas se incrementa la velocidad de
procesamiento y la emision de informacion altamente confiable a los usuarios finales, lo
cual concuerda con el presente trabajo de informacion en el cual se determind que el
sistema de informacion se relaciona con la gestion comercial, ya que el disefio
propuesto ofrece al usuario informacion altamente confiable que esta Unicamente a su
disposicion ofreciéndole la seguridad necesaria para generar las cotizaciones en el area
de gestion comercial.

Segun Correa, S. (2011) en el trabajo de investigacion “Sistema de Informacion para
el registros y control de los procesos que se realizan en el departamento de control de
estudio de la unidad educativa Baltazar Padrén de Santa Maria Ipire, estado Gudrico”,
se obtuvo que la implantacion del sistema de informacion impactdé significativamente en
el mejoramiento del desempefio de las actividades que se efectdan en la institucion, ya
que se ofrecio variedad de opciones para facilitar las labores realizadas en los periodos
académicos, lo cual coincide con el presente trabajo de investigacion en el cual se
demostro que el sistema de informacion se relaciona con gestion comercial debido a que
el disefio e implementacidn de un sistema de informacion mejora el desempefio de las
actividades que se realizan en el area de gestion comercial para la generacion de
cotizaciones de eventos solicitadas por los clientes.

Segun Quifionez, X. (2016) en el trabajo de investigacion “Andalisis de la Gestion
Comercial de la empresa publica municipal de agua potable y alcantarillado del cantén
Eloy Alfaro de la provincia de Esmeraldas” obtuvo que su proceso de recaudacion es
deficiente, tiene una cartera vencida muy alta, ademas posee poca tecnologia lo que
imposibilita la automatizacion y la comunicacion de las unidades operativas y

administrativas del area, lo cual no coincide con los resultados obtenidos en el presente
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trabajo de investigacion en el cual un sistema de informacion se relaciona con el area
comercial, ya que el disefio e implementacion de un sistema de informacion optimiza
los procesos y mejora la comunicacion entre todas las unidades del area de gestion

comercial.
6.2. CONCLUSIONES:

6.2.1. Para la hipétesis General:

De acuerdo a lo analizado en el capitulo V' realizé la prueba de hipdtesis de
independencia de las variables del proceso de investigacion en el cual se obtuvo el valor
calculado p = 0.036 9 el cual se encuentra dentro de la region de aceptacion que para p
esta entre 0 y 0.05 por lo cual se llega a la conclusion que la variable sistema de
informacion se relaciona con la variable gestién comercial por lo que se acepta la

Hipotesis Alternativa.

6.1.2. Para la primera hipotesis especifica:

De acuerdo a lo analizado en el capitulo V realizd la prueba de hipdtesis de
independencia de las variables del proceso de investigacion en el cual se obtuvo el valor
calculado p = 0.003 el cual se encuentra dentro de la region de aceptacion que para p
esta entre 0 y 0.05, por lo cual se llega a la conclusién que la seguridad de un sistema de
informacion se relaciona con la gestion comercial por lo que se acepta la Hipotesis

Alternativa.

6.1.3. Para la segunda hipdtesis especifica:

De acuerdo a lo analizado en el capitulo V' realizé la prueba de hipétesis de
independencia de las variables del proceso de investigacion en el cual se obtuvo el valor
calculado p = 0.004 el cual se encuentra dentro de la region de aceptacidn que para p

esta entre 0 y 0.05 por lo cual se llega a la conclusion que la adaptabilidad de un sistema
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de informacidn se relaciona con la gestion comercial por lo que se acepta la Hipotesis

Alternativa.

6.1.4. Para la tercera hipotesis especifica:

De acuerdo a lo analizado en el capitulo V realiz6 la prueba de hipétesis de
independencia de las variables del proceso de investigacion en el cual se obtuvo el valor
calculado p = 0.011 el cual se encuentra dentro de la region de aceptacién que para p
esta entre 0 y 0.05 por lo cual se llega a la conclusion que la accesibilidad de un sistema
de informacién influye en la toma de decisiones en el area de la gestion comercial por lo

que se acepta la Hipdtesis Alternativa.

6.3. RECOMENDACIONES:

- Comunicar e informar a los trabajadores de la empresa sobre el sistema de
informacion disefiado, el cual esta relacionado con la gestion comercial de la
empresa.

- Seguir con la configuracion de niveles de seguridad que el sistema de
informacion plantea para cada usuario.

- Ante cualquier cambio, tener un manejo de versiones del sistema de
informacion.

- Para mayor accesibilidad, realizar una version mavil del sistema de informacion,
para asi mediante tablets y Smartphone se pueda monitorear los avances que se

da en el dia a dia.
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ANEXO 1: Matriz de consistencia
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¢Como el Disefio de
un Sistema
Informacion se
relaciona con la
Gestién Comercial de

una empresa
Productora de eventos
de la Ciudad de Lima?

¢COmo la seguridad
del disefio de un
Sistema de
Informacion se
relaciona con la
Gestién Comercial de
una empresa
Productora de eventos
de la ciudad de Lima?

Disefiar un Sistema
d Informacioén que
se relacione con la
Gestion Comercial
de una empresa
Productora de
eventos de la Ciudad
de Lima.

Analizar la manera
en que la seguridad
de la informacion se
relacionara con la
Gestion Comercial
de una Empresa
Productora de
eventos de la ciudad
de Lima.

El disefio de un X: Sistema
Sistema de de
Informacion se Informacion
relaciona con la

Gestién Comercial

de una Empresa

Productora de

Eventos de la ciudad

de Lima.

Y: Gestion
Comercial

La seguridad de la
informacion se
relaciona con la
Gestion Comercial
de una Empresa
Productora de
eventos de la ciudad
de Lima.

Seguridad

Accesibilidad

Adaptabilidad

Organizacion

Planificacion

Plan de contingencia.

Proteccion fisica y
I6gica.
Privacidad.

Disponibilidad
Coherencia
Concurrencia

Manejo
Expectativa
Satisfaccion

Toma de decisiones.

Direccion.
Eficiencia.

Objetivos.
Compromiso.
Cumplimiento de
metas.

El presente trabajo de
investigacion es de:

- Tipo: Aplicada

- Nivel: Correlacional.

- Enfoque cuantitativo.

- Disefio: no
experimental y transversal
c. Poblacién y muestra.

- Poblacién: 15
Personas

- Muestra: 15 Personas



¢Como la
adaptabilidad del
disefio de un Sistema
de Informacion se
relaciona con la
Gestién Comercial en
una empresa
Productora de eventos
de la Ciudad de Lima?

¢Como la
accesibilidad del
disefio de un Sistema
de Informacion se
relaciona con la
Gestion Comercial de
una productora de
eventos de la ciudad
de Lima?

Determinar si la
adaptabilidad del
disefio de un Sistema
de Informacion se
relacionara con la
Gestion Comercial
de una empresa
Productora de
eventos de la ciudad
de Lima.

Determinar si la
accesibilidad de la
informacion se
relacionara con la
Gestion Comercial
de una empresa
Productora de
eventos de la Ciudad
de Lima.

Control

La adaptabilidad del
disefio de un Sistema
de Informacion se
relaciona con la
Gestion Comercial
de una empresa
Productora de
eventos de la ciudad
de Lima.

La accesibilidad de
la informacion se
relaciona con la
Gestion Comercial
de una empresa
Productora de
eventos de la Ciudad
de Lima.

Fuente: Elaboracion propia
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Estabilidad. - Procedimiento.
Evaluacién. - Técnica: Encuesta.
Prevencion. - Instrumento:

Cuestionario.
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Anexo 2: Instrumento para la toma de datos

CUESTIONARIO DE ENCUESTA PARA MEDIR EL USO DE UN SISTEMA
DE INFORMACION

A.-Presentacion:

Estimado (a), el presente cuestionario es parte de un proyecto de investigacion que
tiene por finalidad la obtencion de informacion, acerca del Disefio de un Sistema de
Informacion en una empresa productora de eventos. Opiniones impersonales que
solamente son de gran importancia para nuestra investigacion y que seran procesadas
con toda confidencialidad, respetando el anonimato en la presen tentacion de los

resultados.

B.- Datos generales:

1. Sexo . Femenino ( ) Masculino ()

C.- Indicaciones:

v’ Este cuestionario es andnimo. Por favor responde con sinceridad.

v' Lee detenidamente cada item. Cada uno tiene cinco posibles respuestas.

v" Contesta a las preguntas marcando con una “X” en un solo recuadro que, segun
tu opinidn, mejor refleje o describa el disefio de un sistema de informacion en la
empresa productora de eventos.

v La escala de calificacion es la siguiente:

Tabla 62.

Escala de calificacién de encuesta



1 = Muy en desacuerdo

2 = Algo en desacuerdo

3 = Ni de acuerdo ni en desacuerdo
4 = Algo de acuerdo

5 = Muy de acuerdo

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 63.

items de preguntas de encuesta para variable Gestion

Comercial
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Seguridad
em

Tienes conocimiento del plan de contingencia con el que cuenta el
1 | Sistema de Informacién que Ud. maneja.

Estas informado de la proteccién fisica y ldgica con el que cuenta el
i sistema de informacion.

Al usar el sistema de informacion percibes que tienes total privacidad al
’ manejar la informacion.

El sistema de informacion que Ud. Maneja cuenta con niveles de
* seguridad y/o privacidad.

Tiene conocimiento si el Sistema de Informacion que Ud. Maneja cuenta
¥ con alguna bitacora para futuras auditorias

Lo registrado por Ud. En el Sistema de Informacion sufre modificaciones
6

sin su autorizacion.
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Las contrasefias o password de accesos al Sistema de Informacién son

7
cambiados periddicamente.
it
Adaptabilidad
em
Percibes en el manejo del sistema de informacion una coherencia 6ptima
8
de acuerdo a tus necesidades diarias.
9 Considera amigable las interfaces del Sistema de Informacién.

10 El manejo del Sistema de Informacion es intuitivo.

Cuando usas el sistema de informacion, muestras que esta con una
11 | adecuada claridad arquitectdnica en su disefio, permitiendo un manejo

sencillo.

12 Ha sido sencillo adaptarte al manejo del Sistema de Informacion.

13 Has recibido apoyo para adaptarte al manejo del Sistema de Informacion.

Accesibilidad
em
Muestras conformidad con los accesos dados a la Cuenta de usuario que
14
Ud. Maneja.
El Sistema de Informacion que Ud. Maneja es accesible desde cualquier
15
equipo informatico.
Puedes acceder a las funcionalidades necesarias del Sistema de
16
Informacion para cumplir con tus labores.
Cuentas con el conocimiento del plan de accesos del sistema de
17

informacion.
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18 Puedes acceder de manera remota al sistema de informacion.
19 Al acceder al Sistema de Informacion haz tenido algunos problemas.
20 La rapidez en el acceso al Sistema de Informacion es el deseado.

Fuente: Elaboracion propia

Gracias por tu colaboracién
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CUESTIONARIO DE ENCUESTA PARA MEDIR EL USO DE UN SISTEMA

DE INFORMACION

A.-Presentacion:

Estimado (a), el presente cuestionario es parte de un proyecto de investigacion que
tiene por finalidad la obtencion de informacion, acerca del Disefio de un Sistema de
Informacion en una empresa productora de eventos. Opiniones impersonales que
solamente son de gran importancia para nuestra investigacion y que seran procesadas
con toda confidencialidad, respetando el anonimato en la presen tentacion de los

resultados.

B.- Datos generales:

2. Sexo . Femenino ( ) Masculino ()

C.- Indicaciones:
v’ Este cuestionario es andnimo. Por favor responde con sinceridad.
v' Lee detenidamente cada item. Cada uno tiene cinco posibles respuestas.
v Contesta a las preguntas marcando con una “X” en un solo recuadro que, segun
tu opinion, mejor refleje o describa el disefio de un sistema de informacién en la
empresa productora de eventos.

v La escala de calificacion es la siguiente:



Tabla 64.

Escala de calificacidn de encuesta
1 = Muy en desacuerdo
2 = Algo en desacuerdo
3 = Ni de acuerdo ni en desacuerdo
4 = Algo de acuerdo
5 = Muy de acuerdo

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 65.

items de preguntas de encuesta para variable Gestion

Comercial
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Organizacion

em
Considera que la informacién que tiene a su disposicion es una
1 | herramienta fundamental que ayuda a tomar decisiones dentro de la
organizacion.
Considera que la toma de decision es aceptada en su entorno
2
organizacional.
Muestra conformidad que el &rea de gestion comercial esta enrumbandose
3
en la direccion correcta para cumplir los objetivos.
4 Las decisiones adoptadas hacen mas eficiente los procesos en el area.
La eficiencia en concretar la organizacion de los eventos es al que se pone
5
mas enfasis en el area.
6 Percibe que todo el personal tiene en claro la direccion correcta para
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Ilegar a cumplir las metas de la organizacion.

La buena comunicacion con los proveedores hace mas eficiente que un

7 | cliente acepte que el servicio que se le ofrece cuando se va a realizar su
evento.
it
Planificacién
em
Los objetivos de la organizacion estan completamente vinculados e
8
identificados con el area.
Cuando se cumplen los objetivos establecidos, muestras satisfaccion por
9
lo obtenido.
En la organizacion existe el compromiso de brindar un servicio de calidad
10
al cliente.
El compromiso de los integrantes del area ayuda a cumplir eficientemente
11
con los objetivos.
Al cumplir las metas planificadas, se percibe considerablemente la
12
mejora en los procesos de la organizacion.
Controlar adecuadamente las actividades planificadas ayuda a cumplir las
13
metas que se tienen previstas en la organizacion.
Percibe que las actividades se cumplen conforme a las metas que tienen
14
establecidas periddicamente.
it
Control
em
15 La estabilidad ayuda a tener un mejor manejo de las actividades que se
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desarrollan dentro del area comercial.

Consideras que los acuerdos concretizados para realizacion mantiene la

16
estabilidad en la organizacion.
La realizacion de evaluacion periodica dentro del area permite controlar
17
mejoras.
Las evaluaciones deben ser una constante para llevar un mejor control
18
dentro de la organizacion.
Cuando se elige a un proveedor de servicios para la realizacion de un
19
evento, considera que se ha realizado una evaluacion dptima.
Considera que la prevencion es la mejor manera de corregir errores
20

cuando se elige a un proveedor de servicios.

Fuente: Elaboracion propia

Gracias por tu colaboracion
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Anexo 3: MATRIZ DE DATOS DE ENCUESTA VARIABLE : Sistema de

Informacién
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. Gestidn

Anexo 4: MATRIZ DE DATOS DE ENCUESTA VARIABLE

Comercial

JSUJETOS Pl P2 P3 P4| P5 PG| PT  P§ P3|PI0) P P12) P13 P Pl5 | P16 PIT| P18 P19 | P20

Ef

[

[ N s T s T T

E2
E3
B4
E5
E6
E

oo ey v— | w— | wm— m—— | w—| a—



