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RESUMEN

Actualmente Internet se convirti6 en cierta forma imprescindible para nuestras
propias vidas, ya que nos posibilita “vivir conectados”, por lo que podemos facilmente
accesar a nuestros emails, entrar a nuestras propias redes sociales, hacer una Video llamada
entre otras cosas. Por otra parte, el e-commerce en nuestro pais, ha evolucionado y se ha
incrementado afio tras afio. Las personas en Pert en méas del 70% explora informacion de
un producto en un buscador o compara costos, previos a comprarlo o consumirlo. Esto crea
una enorme posibilidad para las pymes para ofertar y vender por internet y generar una red

de mercadeo.

Esta tesis plantea como objetivo Desplegar un Market Network con Digital Ocean y
el Framework Laravel para el posicionamiento de las PYMES en el segmento Cevicherias
del Distrito de Nuevo Chimbote en el primer trimestre del 2019. Asimismo, por lo cual se
utilizé una investigacion de tipo aplicada con una técnica cuasi experimental. La muestra
estuvo conformada por un total de 05 Cevicherias divididas en dos grupos de 40 clientes en

el grupo experimental y 40 clientes del grupo de control.

Después del procesamiento de datos realizado con el software SPSS 22, la
presentacion de resultados y discusion de resultados, el grado de certeza de la hipotesis
general se verifico al encontrarse diferencias significativas entre los grupos control y

experimental con el despliegue del Market Network.

Los resultados sefialan que después la implementacion de un Market Network se
mejord la accesibilidad de la informaciéon a los clientes, se disminuy6 el tiempo de
busqueda de informacion, se aumento el nimero de pedidos de venta en las Cevicherias en
el primer Trimestre del 2019 y se acrecento el nivel de satisfaccion de los clientes, tal

como se evidencian en las tablas, graficos y prueba de hipétesis.

PALABRAS CLAVES: Market Network, Posicionamiento, Pymes, Cevicherias,

Software, Servicio.
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ABSTRACT

Nowadays, Internet has become in a way essential for our own lives, since it allows us to
"live connected”, so we can easily access our emails, enter our own social networks, make
a video call, among other things. On the other hand, e-commerce in our country has
evolved and increased year after year. More than 70% of people in Peru explore
information about a product in a search engine or compare costs before buying or
consuming it. This creates an enormous possibility for SMEs to offer and sell on the

Internet and generate a marketing network.

This thesis aims to Deploy a Market Network with Digital Ocean and the Laravel
Framework for the positioning of SMEs in the Cevicherias segment in the District of
Nuevo Chimbote in the first quarter of 2019. Likewise, for which an applied type research
with a quasi-experimental technique was used. The sample consisted of a total of 05
Cevicherias divided into two groups of 40 customers in the experimental group and 40

customers in the control group.

After data processing with SPSS 22 software, presentation of results and discussion of
results, the degree of certainty of the general hypothesis was verified by finding significant
differences between the control and experimental groups with the deployment of the
Market Network.

The results indicate that after the implementation of a Market Network, the accessibility of
information to customers was improved, the time to search for information was decreased,
the number of sales orders in the Cevicherias in the first quarter of 2019 was increased and
the level of customer satisfaction was increased, as evidenced in the tables, graphs and

hypothesis testing.

KEY WORDS: Market Network, Positioning, SMEs, Cevicherias, Software, Service.
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INTRODUCCION

En la actualidad el uso de plataformas digitales se ha convertido en una
herramienta muy importante para todas las empresas en sus diferentes rubros, puesto que
existe gran cantidad de consumidores listos para conocer acerca de las diferentes marcas
que existen en el mercado. Y es que a nivel mundial las personas estan mas cerca de la
tecnologia para acceder a informacion en todo momento y lugar. En Perd, el Instituto
Nacional de Estadistica e Informética (INEI) inform6 que més de la mitad de peruanos
(89%) utilizan al menos una tecnologia de informacion para navegar por internet (INEI,
2017).

En este sentido, el marketing tradicional ha evolucionado en los ultimos tiempos,
mejorando sus enfoques, técnicas y herramientas de difusion a través de las Tecnologias de
Informacion 'y Comunicaciones (TICS), siendo integradas como estrategia de
posicionamiento a través de la publicidad digital, que las Pequefias y Micro Empresas
(PYMES) deberian hacer uso para publicitar su marca (Romero, 2018).

El 91% de las PYMES del Per( consideran clave existir en internet puesto que,
seria la mejor manera de llegar a mayor cantidad de personas. Pero, sélo un 40% planea
una estrategia de publicidad online, mientras que, el 60% de las empresas ignoran por
completo cOmo encajan sus empresas en esta presentacion digital global, describiendo la
falta de tiempo, conocimiento y altos costos como barreras para obtener una presencia en
internet. (IPSOS, 2015).

Tal es el caso del distrito de Nuevo Chimbote, ubicado en la provincia de Santa,
en el departamento de Ancash, que cuenta con PYMES encausadas a aprovechar el boom
gastronomico dirigidas al consumo de productos extraidos directamente del mar, privilegio
con que cuenta este distrito, pero son pocas las PYMES que utilizan la tecnologia (paginas
web, redes sociales, etc) para promocionar sus productos al consumidor y posicionarse en

el mercado competitivo, originando el cierre de sus negocios.

Entonces ;De qué manera el despliegue de un Market Network facilitaria el
posicionamiento de las PYMES para el segmento Cevicherias del Distrito de Nuevo
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Chimbote en el primer trimestre del 2019? para lo cual se trazo el objetivo Desplegar un
Market Network con Digital Ocean y el Framework Laravel para el posicionamiento de las
PYMES en el segmento Cevicherias del Distrito de Nuevo Chimbote en el primer trimestre
del 2019, siguiendo los siguientes objetivos especificos: a. Caracterizar el posicionamiento
de las PYMES segmentos Cevicherias en el distrito de Nuevo Chimbote. b. Desarrollar un
Software como un Servicio para las PYMES segmentos Cevicherias en el Distrito de
Nuevo Chimbote con la herramienta AWS. c. Reducir el Tiempo de Busqueda de
informacién de las PYMES segmento Cevicherias en el distrito de Nuevo Chimbote. d.
Aumentar el nimero de pedidos de ventas de las PYMES segmento Cevicherias en el
distrito de Nuevo Chimbote. e. Acrecentar la satisfaccion de los clientes de las PYMES del
sector comercio del distrito de Nuevo Chimbote. f. Mejorar la accesibilidad de la

informacion a los clientes.

Siendo justificada la investigacion ayudara a automatizar a las PYMES,
incrementar sus utilidades y fidelizar sus clientes. Asi mismo Las PYMES actualmente no
cuentan con una aplicacién y menos con un Software de Servicio que les permita realizar
el control y administracion del negocio a medida. También El desarrollo de esta aplicacion
permitira crear relaciones de confianza entre las PYMES asociadas al software de servicio
y fortalecer la barrera de salida para los clientes asociados, permitira la apropiacion de
nuevas tecnologias como SaaS y Cloud Computing para posicionar a las PYMES del
segmento Cevicherias del Distrito de Nuevo Chimbote y por Gltimo permitira brindarles
una alternativa que permita mantenerse en el mercado para bienestar de las PYMES y de

sus trabajadores.

El presente trabajo de investigacion esta estructurado de la siguiente forma:

Capitulo 1. Contiene el planteamiento del problema investigado y su fundamentacion,
ademas de los antecedentes de la investigacion, la formulacion del problema, la
delimitacion, la justificacion e importancia y los objetivos de la misma.

Capitulo I1. Contiene el marco teorico en el cual constan los fundamentos tedricos de la
investigacion y las definiciones seleccionadas para demostrar la hipétesis y definiciones de
términos necesarios.

Capitulo I11. Corresponde al marco metodoldgico, en él se describe la hipotesis central de

la investigacion, la operacionalizacion de variables, modalidad de investigacion, el nivel de
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la investigacion desarrollada, la poblacidn y la muestra, las técnicas e instrumentos para la
recoleccion de la informacion.

Capitulo 1V. Se describe el analisis e interpretacion de resultados expresados mediante
tablas, graficos y medidas estadisticas con la correspondiente interpretacion para luego
realizar la comprobacion de la hipétesis planteada.

Capitulo V. Contiene conclusiones y recomendaciones relacionadas con el proceso de

investigacion y la aplicacion de la variable experimental.
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1.1.

CAPITULO |
PROBLEMA DE INVESTIGACION

Planteamiento y fundamentacion del problema de investigacion

Segun Vega (2010) afirma que La cantidad de personas que navegan en el Internet
crece asombrosamente cada dia de forma tal que sobrepasa cualquier mercado. Se
debe estar consciente que la realidad es esta, y que las organizaciones deben
mantener actualmente, un sistema importante que aproveche esta gran herramienta.
Es claro que, gracias a esta tecnologia, las empresas pueden realizar actividades de
cualquier tipo en el mundo, por ejemplo, vender un producto o realizar publicidad
por medio de las diferentes herramientas que Internet trae consigo (aunque existen
muchos mas usos de la red), y ademas pueden mantener un constante seguimiento
de los diversos clientes para conocer sus caracteristicas mas importantes. Pero no
basta con solo colocar en la red una pagina Web, antes de esto se hace fundamental
el saber para quien va dirigida esta, e incluso si no se tiene una pagina Web,
también se hace fundamental el manejar un amplio conocimiento del mercado
potencial de los diversos sectores empresariales. Es alli donde quiero tratar de
involucrar un concepto ampliamente explotado por los empresarios, quienes lo usan
para realizar una exploracion y saber a donde se quiere llegar; este concepto es la
investigacion de mercados, la cual, aprovecha la realidad actual, en donde las
diversas innovaciones como los medios de comunicacion y la infraestructura

existente (p.11)

Por otra parte, Arellano Marketing (2016) menciona que La competitividad en los
negocios en los tiempos actuales ha llevado a replantear el modo tradicional de
hacer las cosas. EI Marketing Digital se ha convertido en la piedra angular que
puede explicar perfectamente el éxito o el fracaso de un negocio. El desarrollo
empresarial de las MYPES se encuentra sustentado en estrategias variadas como la

diferenciacion de precio, propagandas, promociones, las cuales atraen a los clientes.

Segun El Comercio (2016) declara que el 91% de las pequefias y medianas
empresas (PYMES) en Peru piensan que es importante estar en linea y dicen que

estar dentro de los buscadores es “la mejor manera de llegar a todas las personas”.
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Seis de cada 10 pymes en Per( ya se encuentran en linea y un 40% de ellas
proyecta una estrategia publicitaria en linea, muchas todavia dicen que la falta de
tiempo y experiencia son obstaculos para tener presencia en Internet. No obstante,
0s datos recopilados por Ipsos muestran que el 57 % de las empresas no tienen idea
de cdmo integrar su negocio en el mundo de las tiendas digitales. Segun el estudio,
el “no sé cémo hacerlo”, “no sé¢ con quién hacerlo”, “no es posible medir el
retorno”, ademas del “costo”, son las principales razones por las que los

emprendedores actualmente no invierten en medios digitales.

También el nimero de micro y pequefias empresas (Mype) que utilizaron celular
con Internet aumento de 49.6% a 63.7% entre el 2014 y 2016, revel6 la Encuesta
Nacional de Empresas (ENE 2017) del Ministerio de la Produccion. Ademas,
Peru21 (2018) indica que “Las Mype también han aumentado el uso de otras
herramientas como péaginas web, redes sociales y terminales de pagos (POS) debido
a que las ayuda a reducir sus costos administrativos y promover sus productos o
servicios”. Por ultimo, Andina (2016) precisa que “El porcentaje de pymes que
tiene una pagina Web propia es de 30.1%, las que utilizan redes sociales
(Facebook, Twitter) llegan a 29.4% vy el 39.16% utilizan el internet para

promocionar sus productos”.

Por otro lado, la crisis econdmica por la que atraviesa la region Ancash motivada
por actos de corrupcion de sus dos anteriores Gobernadores Regionales en un
periodo aproximado de 12 afios, ha conllevado que la bonanza econémica que
ostentaba la region Ancash por el canon minero, repercuta en las PYMES en los
sectores del comercio que han visto caer sus ingresos en gran escala, hasta llegar al
punto de cerrar el negocio en muchos casos. Teniendo que buscar las pymes nuevas

alternativas de posicionamiento para subsistir y competir en el mercado local.

La mayoria de las estrategias que utilizan las PYMES de los sectores comercio en
la Provincial del Santa, estan encausadas a aprovechar el boom gastronémico que
tiene la region Ancash y las ferias que se realizan constantemente por parte de
diferentes organismos publicos y privados, ademas de las recomendaciones que se
obtienen por parte de familiares y amistades cuando visitan algin establecimiento

de comercio, pero son pocas las PYMES que utilizan la tecnologia.



La realidad de las PYMES en el distrito de Nuevo Chimbote no es ajena a las
PYMES de la region Ancash, en el sentido que solo se han preocupado en imitar un
modelo de negocio exitoso, encontrar un lugar adecuado y equiparlas para ofrecer
sus productos o servicios, pero alejadas en un alto porcentaje del uso de las
tecnologias de informacion. Este desconocimiento ha traido consigo que solo
permanezcan en el mercado un corto tiempo, perdiendo los propietarios de las
PYMES su inversion realizada y los trabajadores de las PYMES su fuente laboral

que repercute en la economia de sus familias.

En el distrito de Nuevo Chimbote existen Cevicherias que no utilizan el marketing
digital para captar nuevos clientes, no utilizan las Redes Sociales, paginas web,
posicionamiento SEO u otro medio que les permita mostrar informacion del
negocio, para aumentar sus ventas y fidelizar a sus clientes, lo que conlleva a tener
una limitacion con respecto a sus competidores que utilizan la tecnologia para

lograr su posicionamiento.

Las PYMES son el sector que mayor cantidad de empleos general al afio en el Per(
y ademas se adapta mas rapidamente a periodos de crisis econdmicas. Los
principales problemas que se presentan son:

1. Servicios e Infraestructura: Altos costos por el hardware requerido, el
software requerido, los servicios de instalacion inicial, la configuracion inicial y
los costos de administracion, que en conjunto representan una inversion muy
alta para las pequefias y medianas empresas. Segun Strategia (2015) menciona
que “la clasificacion de los tipos de decisiones necesarias para iniciar y
mantener un negocio exitoso, y analizar los problemas comunes que enfrentan
los empresarios en las pequefias empresas, se clasifica en: operativos,
estratégicos, administrativos y externos, que involucran el acceso a la
tecnologia, la baja demanda, la corrupcion y la infraestructura. El estudio afiade
una quinta categoria: los factores personales. Los factores fueron validados y se
identificaron otros nuevos en el caso del Pert” (p.71)

2. Capacitacion al Personal: Las PYMES no invierten en capacitacion al
personal. Segin Gestion (2014) manifiesta que “Mas del 80% de las micro y

pequefias empresas peruanas desarrollan su actividad de modo intuitivo y
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carecen de los elementos necesarios para ser competitivas en un mercado
globalizado como el que enfrenta el pais en un estudio realizado por COFIDE”
(p.1)

Tecnologia e Innovacién: Desconocimiento de la oportunidad utilizar la
tecnologia de la informacion a su favor para obtener una ventaja competitiva y
aumentar el valor de sus productos y servicios. Falta de inversion en
modernizacion tecnoldgica. Segun Pymetic (2017) muestra “los resultados del
estudio, las PYMEs Lideres (catalogadas como aquellas que usan computacion
en la nube y tienen pagina web, paginas en redes sociales, portal en linea,
pagina web para moviles, entre otros) crecieron en facturacion casi al doble que
las otras y de este grupo, el 97% resaltdo el valor de las TICs para la
productividad”.

Burocracia y Corrupcién: El frecuente pago de sobornos y trafico de
influencias permite que se realicen competencias desleales por parte de las
grandes empresas sobre las PYMES.

. Costo Total del Propiedad: El elevado costo total de propiedad se tiene que
distribuir en los productos o servicios que brindan, traspasando este costo al
cliente haciéndolos menos competitivos ante sus competidores. Adquirir un
software implica gastos en licencia y otros costos indirectos. Segun CIO (2015)
sostiene que solo el 44,7% de las empresas pertenecientes al grupo de estudio
(empresas medianas) utiliza algin tipo de software de gestién. El 25,4%
respondié que usa software de Microsoft, el 10,4% respondi6 SAP, mientras
que solo el 4,5% indic6 que usa Oracle. El 59,7% restante utiliza otros
productos de software, aunque destaca el hecho de que el 21% indicé que usa
software desarrollado internamente. Las areas de mayor uso de software de
gestion son Contabilidad (73,1%) y Facturacion (55,2%), que no son
necesariamente el core business de las empresas; sin embargo, existirian

también oportunidades en Ventas (9%) y Logistica (30%).



1.2.

Antecedentes de la investigacion
Antecedente 01

Titulo : “Implementacion de SaaS por parte de las miPYMES en Colombia:

caso aplicado en el sector de sistemas hidraulicos y equipos de

bombeo”
Autor : Maira Alejandra Plazas Herrera y Fabian David Romero Jiménez
Afio : 2016

Conclusion: En la actualidad las MiPYMES no cuentan con el conocimiento
suficiente en el concepto de SaaS (Software as Services) y de las ventajas
competitivas que su uso puede generar.

Se identifica que las herramientas SaaS apoyan directamente la operacién y da una
solucion a los usuarios en un corto tiempo, sin necesidad de realizar un gran

despliegue de personal para comprender su uso (Plazas & Romero, 2016)

Antecedente 02

Titulo . “Implementacién de un prototipo de Software como Servicio
(SaaS) para pequefias y medianas empresas”

Autor : Daniel Omar Nufiez Espinoza

Afio : 2013

Conclusién: Segun los niveles de madurez de la arquitectura SaaS se concluye que

es totalmente factible alcanzar un alto crecimiento de ventas para un servicio Cloud

Computing, debido a que es un terreno poco explotado y se prevé que serad

altamente demandado en los proximos afios (Nufiez, 2014)

Antecedente 03

Titulo : “Uso de software como servicio para reducir los costos totales de
propiedad que se incurren en las PYMES del sector comercio del
distrito de Tarapoto”

Autor : Pedro Ever Vasquez Ylquimiche

Afo : 2017



1.3.

1.4.

1.5.

Conclusion: “El uso de una solucion de software como servicio permitio reducir los
costos totales de propiedad de las PYMES del sector comercio en el distrito de
Tarapoto. También permitié acceder a PYMES del sector comercio del distrito de
Tarapoto que nunca habian usado una solucién de software para la administracion
de su PYME por tener unos costos elevados y también permitié reducir en un 87%
el TCO de los que ya habian usado un software para la administracion y control de
su PYME”. (Vasquez, 2017)

Formulacion del problema de investigacion
¢De qué manera el despliegue un Market Network facilita el posicionamiento de las
PYMES para el segmento de Cevicherias del Distrito de Nuevo Chimbote en el

primer trimestre del 2019?

Delimitacion del estudio

1.4.1. Conceptual
e Campo : Market Network
e Area : Segmento Cevicherias

e Aspecto : Posicionamientos de las pymes

1.4.2. Temporal
Se realiz6 desde el mes de enero 2019 a marzo del 2019.

1.4.3. Espacial
Esta investigacion se realizé con las Cevicherias del distrito de Nuevo
Chimbote.

Justificacion e importancia de la investigacion

e Cientifica
- Las aplicaciones del tipo Market Network son minimamente implementados
en el mercado nacional y local, por lo que conlleva a realizar una intensa
investigacion acerca de la metodologia de desarrollo.
- El Market Network ayudard a automatizar a las PYMES, incrementar sus

utilidades y fidelizar sus clientes.



1.6.

1.7.

Economica

Las PYMES actualmente no cuentan con una aplicacion y menos con un
Software de Servicio que les permita realizar el control y administracién del
negocio a medida. Por lo tanto, con esta investigacion podran hacer uso de
un software de servicio y a bajo costo.

El desarrollo de esta aplicacion permitira crear relaciones de confianza entre
las PYMES asociadas al software de servicio y fortalecer la barrera de

salida para los clientes asociados.

Tecnoldgica

La implementacion de un Market Network permitira la apropiacion de
nuevas tecnologias como SaaS y Cloud Computing para posicionar a las
PYMES del segmento Cevicherias del Distrito de Nuevo Chimbote.

Social

La realidad socio econdmica de la Region Ancash, de la Provincia del Santa
y en especial del distrito de Nuevo Chimbote nos indican que muchas
PYMES que inician sus servicios al poco tiempo tienden a cerrar.

Este impacto se traslada a las familias de los trabajadores que pierden sus
ingresos econdmicos. Esta investigacion permitird brindarles una alternativa
que permita mantenerse en el mercado para bienestar de las PYMES y de

sus trabajadores.

Limitaciones

Desconocimiento por parte de las PYMES acerca de Software de Servicios,

Cloud Computing y Tecnologias de la Informacién y Comunicaciones.

Falta de modelos de negocios digitales que permitan a las clientes tener una

mayor confianza en la utilizacion de herramientas digitales de consumo.

Objetivos de la investigacion: General y especificos

Segtn Jacome (2016) indica que “El objeto de estudio es el Marketing Multinivel;

existen varios factores importantes en la economia del pais, una de ellas es la

actividad que realizan las industrias para activar el comercio y para ello es

7



fundamental analizar como estas realizan su distribucion para poder llegar al
consumidor final. Normalmente en el marketing estratégico se utilizan varios
canales de distribucion hasta llegar al consumidor final, entre los cuales se tiene el
canal mayorista; que son aquellas personas, juridicas o fisicas, que compran a
fabricantes con el objetivo de volver a vender el articulo a un minorista para
obtener un beneficio, y el canal minorista; son las personas fisicas o juridicas, que

venden al consumidor final obteniendo también un beneficio” (p.4)

1.7.1. Objetivo General

Desplegar un Market Network para mejorar el posicionamiento de las PYMES en
el segmento Cevicherias del Distrito de Nuevo Chimbote en el primer trimestre del
2019

1.7.2. Objetivos Especificos

a) Caracterizar el posicionamiento de las PYMES segmentos Cevicherias
en el distrito de Nuevo Chimbote.

b) Desarrollar un Software como un Servicio para las PYMES segmentos
Cevicherias en el distrito de Nuevo Chimbote con la herramienta
Digital Ocean y el Framework Laravel siguiendo la metodologia
SCRUM.

c) Mejorar la accesibilidad de la informacion a los clientes de las
Cevicherias en el distrito de Nuevo Chimbote.

d) Reducir el tiempo de busqueda de informacion de las PYMES
segmento Cevicherias en el distrito de Nuevo Chimbote.

e) Elevar el nimero de pedidos de ventas de las PYMES segmento
Cevicherias en el distrito de Nuevo Chimbote

f) Acrecentar la satisfaccion de los clientes de las PYMES del sector

comercio del distrito de Nuevo Chimbote.



2.1.

CAPITULO II
MARCO TEORICO

Fundamentos tedricos de la investigacion

2.1.1. PYME

Nos dice Herrera (2013) que La sigla PYME es la que se utiliza para hacer
referencia a las pequefias y medianas empresas que existen en el mercado de
un pais. Las pequefias y medianas empresas o0 PYMES se caracterizan por
ser diferentes a las grandes empresas, especialmente diferentes de las
gigantescas multinacionales que son comunes en la actualidad. Las PYMES
por lo general estdn compuestas por una cantidad limitada de personas o
trabajadores, cuentan con un presupuesto mucho mas reducido y por lo tanto

reciben cierta ayuda o asistencia de los gobiernos correspondientes (p.11)

Segin Herrera (2013) Las PYMES son empresas que Se caracterizan
principalmente por contar con un nivel de recursos y posibilidades mucho
mas reducidas que los de las grandes empresas. El término se aplica ademas
a las empresas que generan hasta determinada cantidad de dinero o
ganancias anuales, por lo cual todas aquellas que no sobrepasen el limite o
parametro establecido (que varia de pais en pais) dejarian de ser

consideradas como tales. (p.11)

Por otra parte, Espino (2005) Las pequefias y medianas empresas no estan
ajenas a este proceso. Asi, las pymes se ven sometidas a presiones para que
innoven e introduzcan cambios, reestructuren sus operaciones y alcancen
nuevos niveles de eficiencia productiva. Pero en los paises en desarrollo
como el Perd, las pymes no cuentan con los recursos necesarios para

hacerlo, sin embargo, de otros paises, se pueden recoger experiencias que



2.1.2.

ofrecen lineamientos bésicos para poder formular alternativas de desarrollo

para que las pymes puedan generar ventajas especificas. (p.12)

De acuerdo, con Suarez (2003), Puntualiza que para que una empresa sea
considerada pequefia 0 mediana debera cumplir, al menos, con dos de las
siguientes cuatro caracteristicas de orden cualitativo:

La direccion de la empresa es independiente y los directivos son los
propietarios.

El capital y la propiedad son suministrados por un individuo o un pequefio
grupo.

Las areas de operacion son principalmente locales y los trabajadores y
propietarios viven en la misma region.

El tamaiio relativo de la empresa dentro de la industria es pequefio,
comparado con la unidad mas grande del sector. (p.15)

Posicionamiento

Segn Merino y Espino (2009) en su libro Posicionamiento, en busca del
corazon del cliente, manifiesta que fue en junio de 1969 el ler articulo
escrito sobre Posicionamiento de la revista Industrial Marketing titulado
“Positionig” is a gamepeopleplay in today’s MetooMarket place” traducido
en castellano “El posicionamiento es lo que juega la gente en el actual

mercado de imitaciones”, escrito por Al Ries y Jack Trout. (p.29)

Segun Mallma (2015) nos dice que “La forma en que los consumidores
definen los productos con base en sus atributos importantes; el lugar que el

producto ocupa en la mente del consumidor, en relacion a la competencia”
(p.37)

Nos indica Herrera (2015) “Una posicion es la manera en que los clientes
actuales y potenciales ven un producto, marca u organizacion en relacion

con la competencia” (p.38)

Por otra parte, Mallma (2015) escribe que “El posicionamiento es la imagen

que un producto proyecta con relacion a sus competidores, el
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2.1.3.

posicionamiento es un sistema organizado que se basa en el concepto de que
la comunicacién solo puede tener lugar en el tiempo adecuado y bajo las

circunstancias propicias”. (p.38)

Segin Romero Hernandez (2011) EI posicionamiento que se desea
conseguir, se lograra con el comportamiento general de la organizacion para
poder adquirir resultados econdmicos favorables para la misma; generando
nuevas estrategias para obtener un crecimiento sobre los competidores
actuales. Posicionamiento, “Es el lugar que ocupa nuestra marca en la mente
del consumidor”. Otro punto importante, que es en el ambito de las
percepciones, se juega sobre todo en la mente del consumidor. Es asi como
el concepto de Posicionamiento no solo tiene que ver con los elementos y
esfuerzos que se lleven a cabo dentro de la empresa, sino de la percepcion
que de la misma tenga el consumidor, asi como de las acciones que lleve a

cabo la competencia. (p.37)

Market Network

Es un nuevo modelo de negocio considerado un hibrido ya que contiene una
parte social, parte de mercado, parte SaaS. Es una red social debido a que
los profesionales utilizan las paginas de perfil para mostrar su trabajo y
demostrar su credibilidad. También se conectan entre si y construyen
relaciones. Es un mercado en el cual los profesionales se conectan en linea
para encontrar otras partes con las que puedan hacer negocios. Es una
herramienta de SaaS ya que los profesionales utilizan las herramientas en
la parte superior del mercado para negociar, hacer el trabajo o administrar el

papeleo.
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Marketplace Network

Transactions foreign applicant
between all profiles: (founders,
immigration employees,
seekers & consumers of
providers family petitions)

SaasS Tool

All immigration
services

Figura 1: Representacion de un Market Network

Fuente: https://techcrunch.com/2015/06/27/from-social-to-market-networks/

2.1.3.1. Caracteristicas de una Red de Mercado Exitosa

Las redes de mercado apuntan a servicios mas complejos. En
los ultimos seis afios, la industria de la tecnologia se ha
obsesionado con los mercados laborales a pedido para
transacciones rapidas de servicios simples. Compafiias como
Uber, Mechanical Turk, Thumbtack, Luxe y muchas otras
hacen que sea eficiente comprar servicios simples cuya calidad
se juzga objetivamente. Su éxito se basa en la mercantilizacion
de las personas en ambos lados del mercado.

Sin embargo, los servicios de mayor valor, como la
planificacién de eventos y la remodelacion del hogar, no son ni
simples ni objetivamente evaluados. Son méas implicados ya
mas largo plazo. Las redes de mercado estan disefiadas para
este tipo de servicios.

La gente importa. Con servicios complejos, cada cliente es

anico, y el profesional que reciben es importante. ¢Le
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entregarias tu boda a cualquiera? ;O la remodelacion de su
casa? Las personas en ambos lados de esas ecuaciones no son
intercambiables como lo son con Lyft o Uber. Cada persona
aporta opiniones Unicas, experiencia y relaciones a la
transaccion. Una red de mercado esté disefiada para reconocerlo
como un principio basico y proporcionar una solucion.

La colaboracion se da en torno a un proyecto. Para la mayoria
de los servicios complejos, multiples profesionales colaboran
entre ellos y con un cliente durante un periodo de tiempo. El
SaaS en el centro de las redes de mercado enfoca la accion en
un proyecto que puede tardar dias o afios en completarse.

Las redes de mercado ayudan a construir relaciones a largo
plazo. Las redes de mercado ofrecen conexiones profesionales
en linea y las hacen mas utiles. Durante afos, las redes sociales
como LinkedIn y Facebook han ayudado a construir relaciones
a largo plazo. Sin embargo, hasta que las redes de mercado, no
se habian utilizado para el comercio y las transacciones.

Las referencias fluyen libremente. En estas industrias, las
referencias son oro, tanto para el cliente como para el
profesional del servicio. El software de red del mercado esta
disefiado para hacer que las referencias sean simples y mas
frecuentes.

Las redes de mercado aumentan la velocidad de transaccion y la
satisfaccion. Al poner la red de profesionales y clientes en el
software, la red del mercado aumenta la velocidad de
transaccion para todos. Aumenta la tasa de cierre de propuestas
y agiliza el pago. El software también aumenta los puntajes de
satisfaccion del cliente, reduce la falta de comunicacién y hace
que el trabajo sea agradable y hermoso. Nunca subestimes lo
agradable y lo bello.
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2.1.3.2. Compaiiias Pioneras en Market Network

AngelList es también una red de mercado, pero Naval Ravikant y
Babak Nivi merecen mucho crédito por ser el pionero del modelo
en 2010.

En AngelList, el patron es similar. La directora ejecutiva de inicio
puede completar su papeleo de recaudacion de fondos a través del
flujo de trabajo de AngelList SaaS, y todos en la red pueden
compartir acuerdos, contratar empleados y encontrar clientes en un
patron de 360 grados.

La viga es otro buen ejemplo. Con sede en Toronto, proporciona
una red de mercado para la remodelacién del hogar y la industria de
la construccion. Houzztambién se encuentra en ese espacio, con un
alcance méas amplio y un enfoque diferente.

DotLoop en Cincinnati muestra el mismo patrén para la industria
de corretaje de bienes raices residenciales. En cuanto a AngelList,
Joist, Houzz, DotLoop y HoneyBook, el patron de red del mercado
es visible.

En la Figura 2, vemos dichas empresas que son pioneras en el
Market Network, situadas en el segundo cuadrante las que son mas

mercado y mas red social.

i LendingClub Honey/Ppoke

l L'JMB E R - TIOIS.I‘
o “AngelList

’f ¥ houzz

Linked [T}

MORE NETWORK

MORE MARKETPLACE

Figura 2: Compaiiias Pioneras en Market Network - Mercado - Red



Fuente: https://techcrunch.com/2015/06/27/from-social-to-market-networks/

En la Figura 3, vemos dichas empresas que son pioneras en el
Market Network, situadas en el segundo cuadrante las que tienen

alto valor transaccional y un elevado posicionamiento de marca.

W $AngelList
=
< :
> JOIST * houzz
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5 :
;¢ 2
<Zt CrowdFlower
o door
=l 4
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amazon mechanical turk™
“INTERCHANGEABLE” “BRANDED”

Figura 3: Compafiias Pioneras en Market Network — Valor - Marca

Fuente: https://techcrunch.com/2015/06/27/from-social-to-market-networks/

2.1.4. SCRUM
Segun Palza (2013) nos dice Scrum, un marco de trabajo &gil para la
realizacion de proyectos complejos de desarrollo de software (Scrum
Alliance), es un proceso iterativo e incremental basado en el trabajo en
equipo; apoyandose en iteraciones cortas conocidas como “Sprints”. Se
enfoca en ayudar a lideres de proyectos a gestionar equipos de

desarrolladores altamente calificados (p.06)

Por otra parte, Rodriguez (2016) suscribe que SCRUM es un marco de
trabajo basado en los métodos agiles, que tiene como objetivo el control
continuo sobre el estado actual del software, en el cual el cliente establece
las prioridades y el equipo SCRUM se auto-organiza para determinar la
mejor forma de entregar resultados. Scrum da prioridad a los individuos y

las interacciones sobre los procesos y las tareas, lo cual significa que gran
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parte del éxito del proyecto radica en la forma como el equipo se organice
para trabajar. Se debe tener una cohesion fuerte de equipo ya que el triunfo
de un hito no es de un solo miembro sino de todo el equipo SCRUMP, todos
se colaboran entre si, y empujan a los integrantes que no estan a la par con

el equipo (p.17)

Finalmente, Malpica (2014) concluye que “Scrum es una metodologia de
desarrollo muy simple, que requiere trabajo duro porgque no se basa en el
seguimiento de un plan, sino en la adaptacion continua a las circunstancias

de la evolucion del proyecto” (p.49)

2.1.4.1. Ventajas
= Buen manejo de los requerimientos versatiles
= Estimula el entusiasmo del equipo de desarrollo
= El cliente se involucra en el proyecto a mayor escala
= Entregar un producto funcional al final de cada sprint
= Revisar el proyecto diariamente
= Permite superar fallas que se presentan a lo largo de la vida

del proyecto. (Malpica, 2014)

2.1.4.2. Desventajas
» No puede crear seguridad o registro de otras metodologias
= No es indicado para la mayoria de proyectos, especialmente
aquellos que involucran a diferentes equipos
= Es posible que sea necesario completar con otras

metodologias como XP. (Malpica, 2014)

2.2. Marco conceptual

2.2.1. Backoffice

Segun Rojas y Ortiz (2016) nos dice que Backoffice: es una herramienta de
gran utilidad que permite a las empresas optimizar su proceso de operacion
y negocios, y si bien es cierto que existen muchos de estos sistemas en el

mercado, se cree que un sistema que esta basado en la web, suele ser el mas
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2.2.2.

2.2.3.

2.24.

2.2.5.

confiable y robusto para un gran nimero de empresas. En este caso los
beneficios que se obtienen con un sistema de Back Office basado en la web
incluyen procesos de trabajo mas eficientes, reduccion de papeleo en la
oficina, trabajo a distancia de los empleados, asi como actualizaciones

faciles de aplicar. (p.35)
Backlog

Afirma Rodriguez (2016) que Elemento del product backlog. contiene todos
los requerimientos de los que se sabe actualmente. Los requerimientos
pueden ser originados de los mismos clientes, los vendedores, el area
comercial, el personal de apoyo o los desarrolladores del software. Se
actualiza constantemente con mas y nueva informacién detallada, de igual
modo, se actualizar las nuevas estimaciones y los nuevos ordenes de
prioridad. (p.18)

Roles de SCRUM

Segun Palza (2013) nos afirma que Roles de scrum. EXisten tres roles en
cualquier proyecto de Scrum: Product Owner, Scrum Team y Scrum Master,
“Scrum master, es responsable de promulgar los valores y las practicas de
Scrum y la eliminaciéon de impedimentos.”, “Product Owner, es el
responsable de comunicar la vision del producto al equipo de desarrollo.
Representa al cliente y sus intereses en la definicidn y priorizacion de las
funcionalidades del producto. Constituye el principal canal de comunicacion
entre el cliente y el equipo de desarrollo”, “Scrum team, es el equipo
multifuncional responsable de desarrollar el producto. Los roles dentro del

equipo cambian dependiendo de las necesidades de cada iteracion. (p.07)
Sprint

Segun Palao y Nufiez (2014) Dice que “Sprint. En una competicion de
carrera, aceleracion final. Espacio en el que se tiene un tiempo limite para

lograr objetivos.”. (p.56)
Sprint Backlog

Segun, Palao y Nufiez (2014) indica que Sprint Backlog. Es un subconjunto

de la pila de producto. Un documento detallado de los requerimientos (User
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2.2.6.

2.2.1.

Stories) de cada sprint. Estos se pueden subdividir en tareas (Items) de 4-16
horas. Para decidir la carga méxima de trabajo para cada sprint se define una

puntuacion maxima al equipo. (p.26)
Cloud Computing

Segun, cornejo y Diaz (2015) nos dice que Cloud Computing. La
computacion en la nube se refiere a un paradigma en el cual la informacion
permanente es almacenada en servidores en Internet y colocada ‘“cache”
temporalmente en clientes que incluyen computadoras de escritorio, centro

de entrenamiento tabletas, notebooks, laptops y dispositivos portatiles, etc.
(p.01)

Software SaaS

Segun, Malpica (2014) afirma que Software SaaS, es el tipo mas comun de
servicio Cloud. SaaS es ya una tradicion en la que las organizaciones
compran o desarrollan sus propias aplicaciones de negocio y las ejecutan y
administran en sus propias aplicaciones de negocio y las ejecutan y

administran en su propia infraestructura TI. (p. 84)
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CAPITULO III
MARCO METODOLOGICO

Este capitulo proporciona un marco metodoldgico que tiene en cuenta la formulacion del

problema y los objetivos de la investigacion:

3.1.

3.2.

Hipotesis central de la investigacion

Hc: La implementacion de un Market Network mejora el posicionamiento de las
PYMES para el segmento Cevicherias del Distrito de Nuevo Chimbote en el
primer trimestre del 2019.

Ho: La implementacién de un Market Network no mejora el posicionamiento de las
PYMES para el segmento Cevicherias del Distrito de Nuevo Chimbote en el

primer trimestre del 2019.

Variables e indicadores de la investigacion

En la investigacion se trabajo6 con las siguientes variables
VI: Market Network
VD: Posicionamiento de las PYMES para el segmento Cevicherias del distrito de

nuevo Chimbote en el primer trimestre del 2019
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Tabla 1: Variables e indicadores de la investigacion

Variable Definicion Conceptual Indicadores Tipo Técnica Instrumento
Son redes de mercadeo que se | Tiempo de Busqueda de | Cuantitativo Medicion de Cuestionario
VI centran en software de servicios | informacion tiempo
para conectar productos vy
Market Network S o o L )
servicios simples a escala. Accesibilidad Cuantitativo Medicion Hoja de datos
NUmero de pedidos por | Cuantitativo Medicion Hoja de datos
o ) Segun Stanton, Etzel, & Bruce,
Posicionamiento de
(2007) “El uso que hace una | Nivel de satisfaccion del | Cualitativo Encuesta Cuestionario
las PYMES para el
empresa de todos los elementos | cliente
segmento ]
o de que dispone para crear y
cevicherias del - — -
mantener en la mente del mercado | Porcentaje de | Cuantitativo Medicion Hoja de datos
distrito de nuevo ] ) .,
_ meta una imagen particular en | recomendacion  de la
Chimbote en el y
) ) relacion con los productos de | empresa
primer trimestre del - . — -
competencia” (pag. 163) Porcentaje de numero de | Cuantitativo Medicion Hoja de datos

2019

visitas en las redes sociales
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3.3.

3.4.

Meétodos de la investigacion

El presente trabajo de investigacion se desarrollo los siguientes pasos:

Paso 1:

Para el desarrollo del objetivo especifico uno “Caracterizar el posicionamiento de
las PYMES segmentos Cevicherias en el distrito de Nuevo Chimbote” se aplico el

método analitico.

Paso 2:
En el objetivo especifico dos “Desarrollar un Software como un Servicio para las
PYMES segmentos Cevicherias en el distrito de Nuevo Chimbote”, se aplico el

desarrollo de la metodologia SCRUM.

Paso 3:
Al trabajar el objetivo especifico tres: “Reducir el tiempo de busqueda de
informacién de las PYMES segmentos Cevicherias en el distrito de Nuevo

Chimbote”, se aplico el método analitico.

Paso 4:

Al trabajar el objetivo especifico cuatro: “Elevar el nimero de pedidos de ventas de
las PYMES del sector comercio del distrito de Nuevo Chimbote y “Acrecentar la
satisfaccion de los clientes de las PYMES del sector comercio del distrito de Nuevo

Chimbote”, se aplico el método analitico.

Disefio 0 esquema de la investigacion

El disefio empleado en el estudio es el "cuasi-experimental”, especificamente el
denominado "disefio antes y después” con un grupo de control no aleatorizado™
para determinar si el comportamiento de una persona ha cambiado durante el estado
inicial es muy atil, medido por el Pre test con un Grupo Experimental (sin uso del
Market Network), y la situacion posterior, después de interactuar con el Market

Network, mediante el Post test (Grupo Control).
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3.5.

1) Oyl = Observacion de la variable dependiente antes de la aplicacion del

experimento

2) Oy2 = Observacion de la variable dependiente después de la aplicacion del

experimento

Prueba con grupo Experimental X (Market Network)

Poblacién y muestra

3.5.1.

3.5.2.

3.5.3.

Objeto de Estudio
El Posicionamiento de las pymes del segmento Cevicherias del Distrito de

Nuevo Chimbote en el primer trimestre del 2019

Poblacion

Cevicherias del distrito de Nuevo Chimbote.

Segln la Superintendencia Nacional de Administracion Tributaria, en el
distrito de Nuevo Chimbote al Primer Semestre del 2018, tributan 180
Cevicherias de las cuales solo 05 tienen pagina web y realizan marketing

digital.

Muestra

Se especifican los métodos que se utilizaran para calcular el tamafio y la
muestra. Los procedimientos de inclusion y exclusion se describen en
detalle cuando corresponda.

- NZip(l-p)
Z:2.p(1—p)+ (N —1).e?

Donde:

N: namero de elementos de en la poblacién

Z: Nivel de confianza

p: proporcién de elementos de la poblacion con una caracteristica, 50%

valor més desfavorable y utilizado
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3.6.

3.7.

e: error estadistico o precision en +% (2% - 7%)
Los valores que hemos considerado son:

N =180

Nivel de confianza 95% (Z2 = 1.96)

p = 50%

e=5%

Operando obtenemos que el tamafio de la muestra es n = 05

Actividades del proceso investigativo

En la investigacion se realizaron las siguientes actividades:

e Revision de literatura, informacion relacionada a Pymes.

e Investigar las caracteristicas de Market Network y probar la confiabilidad de
los datos recopilados.

e Configuracién y carga de datos de Cevicherias de Nuevo Chimbote y pruebas
correspondientes prueba estadistica para medir confiabilidad de los datos.

e Prueba de confiabilidad de los datos recogidos.

e Contrastacion de la hipdtesis:

e Prueba de confiabilidad (Alfa de Cronbach)

e Prueba de normalidad paramétrica (Shapiro Wilk)

e Prueba de normalidad no paramétrica (U — Man Whitney)

e Conclusion de contrastacion de la hipétesis.

Técnicas e instrumentos de la investigacion

Las técnicas de investigacion utilizadas en el presente trabajo de investigacion son
la observacion de forma metodica y cuidadosa en las Cevicherias del distrito de
Nuevo Chimbote

Las revisiones bibliograficas para tener los conceptos y bases tedricas en el marco
tedrico relacionadas al estudio de investigacion Pymes, Cloud Computing,
Metodologia Scrum y Market Network, revistas de tecnologia en la nube, PHP,
AWS, trabajos de investigacion referidas al tema de investigacion como

antecedente locales, nacionales e internacionales y paginas de internet.
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Se realizara una prueba de confiabilidad de resultados con Alpha de Cronbach y
utilizando SPSS v 22.

3.7.1. Validez
Para lograr la validez del instrumento a medir se procedio a evaluar el
instrumento por 03 especialista (Juicio de Expertos), por lo cual se obtuvo
los resultados que se muestran a continuacion:

Tabla 2: Validez del cuestionario

Estandares de calidad de Especialista = Especialista Especialista
Market Network 01 02 03
Claridad 4 4 4
Objetividad 5 3 4
Actualidad 5 4 5
Organizacién 5 4 4
Suficiencia 4 4 4
Intencionalidad 3 4 5
Consistencia 3 3 4
Coherencia 3 3 5
Metodologia 4 3 5
Pertinencia 4 3 4
Tabla 3: Resultados de los Especialistas
Especialista 01 Especialista 02 Especialista 03
40 35 44

3.7.2. Confiabilidad
Se utilizé el Alfa de Cronbach para calcular la confiabilidad de la
herramienta, y se obtuvieron los siguientes resultados al procesar en SPSS
Version 22.
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3.8.

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de M de
Cronbach elementos
a0 10
Estadisticas de total de elemento
Alfa de
Media de Yarianza de Correlacidn Cronbach si
escala siel escala siel fotal de el elemento
elemento se elemento se elementos se ha
ha suprimido ha suprimido corregida suprimido
Claridad 3567 20,333 000 B
Ohjetividad 3867 16,333 a7 804
= | Actualidad 35,00 16,000 66 750
Organizacidn 35,33 20,333 -,064 830
Suficiencia 35,67 20,333 000 811
Intencionalidad 35,67 17,333 ,240 822
Consistencia 36,33 16,333 786 758
Coherencia 36,00 13,000 g2 760
Metodologia 35,67 12,333 ba7 694
Fertinencia 36,00 16,000 866 760

Figura 4: resultados con la herramienta SPSS

En la figura 4, se muestran los resultados con la herramienta SPSS que se ha
aplicado la prueba de confiabilidad de Cronbach Alpha donde se puede
resaltar en el componente de estadisticas de confiabilidad de la columna
CRONBACH ALPHA, el valor es entre 0.801, que es una solucién BUENA

y se concluye que los datos son compactos y confiables.

Procedimiento para la recoleccion de datos

e Programa de Excel: Este programa se utilizard para obtener datos estadisticos
con tablas especificas y completas de herramientas de recolecciéon de datos y
cronograma de actividades.

e Programa de Word: Este programa se utiliza para explicar el trabajo de
investigacion de forma tedrica y fisica.

e Lainformacién primaria: Se conseguira de los consumidores y las PYMES.

e La informacion secundaria: Consigue diferentes libros basados en el tema de
investigacion, como diferentes recopilaciones e investiga de una forma mas
completa. Esto le dard una comprension clara del tema a investigar.
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3.9.

e Programa estadistico SPSS-22: Este programa te permite generar recoleccion de

datos confiables y herramientas para medir el trabajo de investigacion.

Técnicas de procesamiento y andlisis de los datos

Se describen las técnicas estadisticas que se utilizaran para procesar la informacion
que se obtenga de la aplicacién de los instrumentos.

Aplicar una prueba normalidad de Shapiro Wilk y pruebas paramétrica T-Student y
no paramétrica U — Man Whitney. Que permitié contrastar los datos antes y
después del despliegue del Market Network para constatar si existe una influencia
significativa en el posicionamiento de las pymes para el segmento Cevicherias del

distrito de Nuevo Chimbote.
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CAPITULO IV
RESULTADO Y DISCUSION

A continuacion, se presentan los resultados, luego de haber desplegado el Market Network

y trabajado con los datos de las Cevicherias de Nuevo Chimbote.

Asi mismo, con el objetivo de mejorar el posicionamiento de las PYMES para el segmento

Cevicherias del Distrito de Nuevo Chimbote en el primer trimestre del 2019, se aplicé un

orden metodico descritos cada una de ellos en el marco metodologico del capitulo 111.

Cabe hacer mencion, que el periodo de trabajo es durante el afio 2019.

4.1.

Caracterizar el posicionamiento de las PYMES segmentos

Cevicherias en el distrito de Nuevo Chimbote

El movimiento turistico actualmente se difunde por medio de videos, internet,
publicidad tradicional impresa; existe puntos de informacion donde se dispone de
publicidad impresa, ademas se realizan exposiciones a través de la Direccion
General de Investigacion y Estudios sobre Turismo y Artesania del Ministerio de
Comercio Exterior y Turismo.

La implementacion de la tecnologia en el sector gastrondmico segmento
Cevicherias, es importante pues con esta se puede brindar informacion mas real, y
es necesario utilizar todas las herramientas que el desarrollo tecnolégico nos brinda
para dar un mejor servicio a la ciudadania.

En este apartado determinaremos la informacion descriptiva mediante el uso de
encuestas aplicadas a la poblacion de Nuevo Chimbote para poder caracterizar el
posicionamiento de las Pymes segmento Cevicherias, que segun el INEI en el afio
2019 tiene una poblacion de 200 000 habitantes aproximadamente, para lo cual se

les aplicé una encuesta obteniendo los siguientes resultados:

e Poblacion: 200 000 (Posibles Clientes)

Segun la formula, descrita en el capitulo 11I:

__ NZZpQa-p
ZZ2.p(1—p)+ (N —1).e?

e Muestra: 385
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Tabla 4: Lugares visitados con frecuencia en el Distrito de Nuevo Chimbote

Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
Vélido Acumulado
n % % %
Restaurantes 76 19.74 19.74 19.74
Cevicherias 183 47.53 47.53 67.27
Pizzerias 35 9.09 9.09 76.36
Valido
Pollerias 58 15.06 15.06 91.42
Otros 33 8.57 8.57 100.00
Total 385 100,0 100,0

Fuente: Elaborado partir de los resultados del cuestionario aplicado a clientes
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Figura 5: Lugares visitados con frecuencia en el Distrito de Nuevo Chimbote
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Andlisis e Interpretacion:

Se puede observar en la Figura 5 que la mayoria de los encuestados un 47.53%,

considera que el segmento Cevicherias es el segmento que visitan con mas

frecuencia en la Ciudad de Nuevo Chimbote, observando con la Tabla 4 que siguen

los Restaurantes con 19.74%, las Pollerias con 15.06%, Pizzerias con 9.09% y otros

con 8.57%; por lo cual es importante para la investigacion caracterizar el

posicionamiento del segmento Cevicherias.

Tabla 5: Caracteristicas sociodemogréficas de los clientes que acuden al segmento de

Cevicherias del distrito de Nuevo Chimbote en el primer trimestre, 2019

) ) Porcentaje Porcentaje
Sexo Frecuencia Porcentaje )
valido acumulado
Femenino 100 54.64 54.64 54.64
Vélido Masculino 83 45.36 45.36 100.00
Total 183 100,0 100,0
] ) Porcentaje Porcentaje
Edad Frecuencia Porcentaje )
valido acumulado
18-25 37 20.22 20.22 20.22
25-30 39 21.31 21.31 41.53
) 30-35 41 22.40 22.40 63.93
Vélido
35-40 34 18.58 18.58 82.51
40-55 32 17.49 17.49 100.00
Total 183 100.00 100.00
» ] ) Porcentaje Porcentaje
Ocupacion Frecuencia Porcentaje ]
valido acumulado
Ama de casa 26 14.21 14.21 14.21
Estudiante 41 22.40 22.40 36.61
Trabajador
68 37.16 37.16 73.77
Vélido dependiente
Trabajador
) ] 48 26.23 26.23 100.00
independiente
Total 183 100.00 100.00

Fuente: Elaborado partir de los resultados del cuestionario aplicado a clientes
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Figura 6: Caracteristicas sociodemogréficas de los clientes - Sexo
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Figura 7: Caracteristicas sociodemogréficas de los clientes — Grupo Etareo
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= Ama de casa = Estudiante

= Trabajador dependiente = Trabajador independiente

Figura 8: Caracteristicas sociodemogréaficas de los clientes — Ocupacién

Anélisis e Interpretacion:

Se puede observar en la Figura 6 que la mayoria de los encuestados del segmento
Cevicherias, un 54.64% es del sexo femenino, observando que el grupo Etareo
que predomina es de 30 a 35 afios con un 22.40%, ademas refirieron los
encuestados ser trabajadores dependientes con un 37.16%; por lo cual es

importante para la investigacion caracterizar el posicionamiento del segmento
Cevicherias.
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Tabla 6: Publicidad ofertada en medios web de las Cevicherias del distrito de Nuevo

Chimbote en el primer trimestre, 2019

Redes

sociales Péaginas web E-mail Blogs
n % N % N %| n %
Nunca 26 1421 21 11.48 23 1257 20 10.93
Casi nunca 17 9.29 26 14.21 27 1475| 26 1421
. A veces 27 14.75 55 28.42 53 28.96| 51 2732
Valido Casi siempre 53 28.96 49 28.42 50 2842 48 26.78
Siempre 60 32.79 32 17.49 30 1530 38 20.77
Total 183 100.00| 183 100.00| 183 100.00| 183 100.000

Fuente: Elaborado partir de los resultados del cuestionario aplicado a clientes.
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1421 1475
I929I II II I II
Redes Sociales Paginas Web E-mail Blogs

B Nunca M CasiNunca ™A veces Casi siempre M Siempre

Figura 9: Publicidad ofertada en medios web de las Cevicherias del distrito de

Nuevo Chimbote en el primer trimestre, 2019
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Andlisis e Interpretacion:

Se puede observar en la Figura 9 que la mayoria de los encuestados del
segmento Cevicherias, encontraron siempre (32.79%) la publicidad de las
Cevicherias de Nuevo Chimbote utilizando redes sociales; mientras que, un
30.05% y 28.96% respectivamente lo encuentra a veces en paginas web y e-
mails; asimismo, un 27.87% respondieron que a veces la publicidad se encuentra

en los blogs.

Tabla 7: Satisfaccion en los precios que publicitan las Cevicherias del distrito de Nuevo

Chimbote en el primer trimestre, 2019

Ofertas Descuentos
n % n %
Vélido Casi nunca 31 16.94 43 23.50
A veces 55 30.05 58 31.69
Casi siempre 57 31.15 54 29.51
Siempre 40 21.86 28 15.30
Total 183  100.00 183 100.00

Fuente: Elaborado partir de los resultados del cuestionario aplicado a clientes

15.30%

Descuentos

Ofertas

0 10 20 30 40 50 60
Siempre M Casisiempre M Aveces ™M Casinunca
Figura 10: Satisfaccion en los precios que publicitan las Cevicherias del distrito de Nuevo

Chimbote en el primer trimestre, 2019
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Andlisis e Interpretacion:

Se puede observar en la Figura 10 que la mayoria de los encuestados del segmento

Cevicherias, encontraron el 30.05% y 31.69% de los clientes encuestados

refirieron que, a veces encuentran satisfechos con las ofertas y descuentos que

encuentran de las Cevicherias en la web; mientras que, en menor porcentaje lo
esta siempre (15.30%).

Tabla 8: Captacion de clientes a través de precios y servicios publicitados en web de las

Cevicherias del distrito de Nuevo Chimbote en el primer trimestre, 2019

Tarifa_productos

Programa_incentivo

Servicios_adicionales

n % n % n %
Vélido Nunca 21 11.48 0 0.00 0 0.00
Casi
26 14.21 36 19.67 34 18.58
nunca
A veces 45 24.59 61 33.33 57 31.15
Casi
) 50 27.32 49 26.78 56 30.60
siempre
Siempre 41 22.40 37 20.22 36 19.67
Total 183 100.00 183 100.00 183 100.00

Fuente: Elaborado partir de los resultados del cuestionario aplicado a clientes
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Figura 11: Captacion de clientes a través de precios y servicios publicitados en web de las

4.2.

Cevicherias del distrito de Nuevo Chimbote en el primer trimestre, 2019

Analisis e Interpretacion:

Se puede observar en la Figura 11 que la mayoria de los encuestados del segmento
Cevicherias, refirieron que la tarifa de productos, casi siempre (27.32%) facilita la
captacién de nuevos clientes para las Cevicherias de Nuevo Chimbote; y a veces
(33.33% y 31.15%) el programa de incentivos y los servicios adicionales. Sin
embargo, el 19.67% afirmé que casi nunca los programas de incentivos ayudan a

la captacion de nuevos clientes.

Desarrollar un Software como un Servicio para las PYMES segmentos
Cevicherias en el distrito de Nuevo Chimbote con la herramienta Digital

Ocean y el Framework Laravel siguiendo la metodologia SCRUM

4.2.1. Analisis de la organizacion
Nombre de la investigacion: “Market Network como alternativa de
posicionamiento de las pymes para el segmento Cevicherias del distrito de

Nuevo Chimbote en el primer trimestre del 2019
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4.2.2. Desarrollo de Epicas

4.2.2.1. Requerimientos (Product Backlog)

Tabla 9: Requerimientos establecidos

ID Requerimiento
R0O01 Registrar usuarios
R002 Interfaz de mi cuenta
R003 Maodulo gestionar ventas

R004 Registrar productos

R005 Listar productos registrados

RO06 Listar todas las 6rdenes

R0O07 Registrar datos de la empresa

R008 Agregar productos a carrito de compras
R009 Ingresar datos de envio (checkout)
R010 Ingresar tarjeta de pago

RO11 Enviar factura al email del usuario
R012 Puesta en produccion

4.2.2.2. Mddulos del proyecto
Tabla 10: Médulos del Proyecto

Cddigo | Nombre del Modulo Requerimiento Sprint Fecha
Inicio
01 Seguridad y Usuarios R001, R002, RO0O7
1 15/01/2019
02 Gestionar Ventas R003, R004
03 Carrito de Compras R005, R008
2 15/02/2019
04 Checkout RO09
05 Facturacion RO06
3 15/03/2019
06 Pago R010, RO11

4.2.3. Estimar historias de usuarios

A) Prioridad

Se mide en base a 3 criterios: alto, medio y bajo; nos ayuda a identificar

qué historias son una prioridad entre las otras y necesitan ser

desarrolladas antes que otras.
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B)

C)

Importancia

Se usa el método de 100 puntos donde puede votar con 100 puntos a las
historias de usuarios que califican como mas importantes. El objetivo es
dar mas peso a las historias de usuario que en valor tiene una mayor
prioridad ante las otras. Todas las diferentes historias de usuario
recibiran una cantidad de puntos, y mas puntos asignados a las historias
de usuario se consideraran las mas importantes. Todas las diferentes
historias de usuario recibiran una cantidad de puntos, y el que tengas
mas puntos asignados a las historias de usuario se consideraran las més
importantes.

Tiempo estimado

El tiempo estimado se calculara tomando en cuenta el desarrollo de la
tarea més féciles siendo esta de 03 horas, a partir de este resultado se
calcula si la tarea requiere el doble de horas o méas tiempo para

completarse.

4.2.4. Desarrollo del Sprint 01
Desarrollo de los requerimientos asignados para el Sprint 01

Tabla 11: Requerimientos Sprint 01

Cadigo Nombre del Médulo Requerimiento Sprint | Tiempo
01 Seguridad y Usuarios R001, R002, RO0O7
1 14 dias
02 Gestionar Ventas R003, R004
4.2.4.1. Historias de usuario — Sprint 01
A continuacion, se muestra en la Tabla 12 la asignacion de las
importancias y estimaciones de las historias de usuario segun el
método mencionado anteriormente, siendo 100 puntos y 14 dias
en lo que durara el Sprint 1, para el desarrollo de la investigacion.
Tabla 12: Historias de Usuario — Sprint 01
i ESTIMACION
H.U. TITULO IMPORTANCIA .
DE DIAS
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001 | Iniciar Sesion 05 01
002 | Registrar Usuario 10 01
003 | Rol Administrador 15 01
004 | Registrar datos de la Empresa 09 02
005 | Gestionar Ventas 18 03
006 | Ingresar Producto 17 02
007 | Asignar imagen al producto 14 02
008 | Registrar Usuario 12 02
TOTAL 100 Puntos 14 dias
Tabla 13: Historia de Usuario 001
Historia de usuario

NUmero 001 H.U.: Iniciar Sesion

Autor Usuario

Quiero Ver opciones de registro para cuentas de

terceros, la posibilidad de cambiar la

contrasefia de mi cuenta.

Para poder Ingresar al aplicativo y a mi cuenta
Validacion Validacion de datos 1
Prioridad Baja

Tabla 14: Historia de Usuario 002

Historia de usuario

Numero 002 H.U.: Registrar Usuario
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Autor Administrador

Quiero Registrese de inmediato con un correo
electronico y contrasefia validos, un
formulario de registro simple y seguro
con los datos ingresados.

Para poder Identificar e ingresar al sistema, ejecutar
el cambio de contrasefia

Validacion Validacion de datos 1
Prioridad Alta

Tabla 15: Historia de Usuario 003
Historia de usuario

NUmero 003 H.U.: Rol Administrador

Autor Administrador

Quiero Tener una interfaz que me muestra las
herramientas disponibles para administrar
mi cuenta.

Para poder Acceso a datos e informacién personal,
su edicion y eliminacion, Acceso a
herramientas y servicios de la aplicacion.

Validacion Validacion de datos 1
Prioridad Alta

Tabla 16: Historia de Usuario 004
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Historia de usuario

Numero 004 H.U.: Registrar datos de la Empresa

Autor Administrador - Usuario

Quiero Registrar datos de mi Empresa

Para poder Muestra esta informacién para cada
producto que ofreces.

Validacion Validacion de datos 1
Prioridad Alta

Tabla 17: Historia de Usuario 005

Historia de usuario

NUmero 005 H.U.: Gestionar Ventas

Autor Administrador - Usuario

Quiero Esta herramienta de administracion de
marketing en su Dashboard me muestra
informaciéon general de ventas y
productos.

Para poder Tome decisiones rapidas e impulse las
ventas mas rapidas.

Validacion Validacion de datos 1
Prioridad Alta

Tabla 18: Historia de Usuario 006

Historia de usuario

40



Ndmero 006

H.U.: Ingresar Producto

Autor

Administrador - Usuario

Quiero Tome decisiones rapidas e impulse las
ventas mas rapido.

Para poder Creacion de productos con informacion
bésica de este.

Validacion Validacion de datos 2
Prioridad Alta

Tabla 19: Historia de Usuario 007

Historia de usuario

NUmero 007 H.U.: Asignar imagen al producto

Autor Administrador - Usuario

Quiero La interfaz le permite mostrar imagenes
de productos a través de un formulario
intuitivo

Para poder Asigne, edite y elimine imagenes para el
producto seleccionado.

Validacion Validacion de datos 2
Prioridad Media

Tabla 20: : Historia de Usuario 008

Historia de usuario
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NUmero 008 H.U.: Registrar Usuario

Autor Administrador

Quiero Registrese de inmediato con un correo
electrénico y contrasefia validos, un
formulario de registro simple y seguro
con los datos ingresados.

Para poder Identifiquese e ingrese a la aplicacion,
cambie la contrasena.

Validacion Validacion de datos 1
Prioridad Alta

4.2.4.2. ldentificar tareas - Sprint 01

Se ha elaborado la siguiente lista donde se aprecia las tareas que

se desarrollaran en el actual Sprint.

Generacion de la Base de Datos
Verificacion de la Base de Datos

Disefiar Interfaz Inicio de sesién

Desarrollar funcionalidad Inicio de sesion

Disenar Interfaz Registrar Usuario

Desarrollar funcionalidad Registrar Usuario

Disefiar Interfaz Cambiar Contrasena

Desarrollar funcionalidad Cambiar Contrasefia

Disefiar Interfaz Cuenta de Usuario

Desarrollar funcionalidad Cuenta de Usuario

Disenar Interfaz Registrar Datos de Empresa

Desarrollar funcionalidad Registrar Datos de Empresa

Disefiar Interfaz Gestionar VVentas

Desarrollar funcionalidad Gestionar Ventas

Disefiar Interfaz Ingresar Producto

Desarrollar funcionalidad Ingresar Producto

Disenar Interfaz Asignar Iméagenes a Productos

Desarrollar funcionalidad Asignar Iméagenes a Productos
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e Disefar Interfaz Asignar Descripciones a Productos
e Desarrollar funcionalidad Asignar Descripciones a los

Productos.

4.2.4.3. Estimar tareas - Sprint 01

Como se mencion0 anteriormente se toma como referencia el
tiempo de desarrollo de la tarea mas simple y en funcion a este se
estimara los tiempos de las demés tareas identificadas
anteriormente, llegando asi a elaborar la Tabla 21.

Tabla 21: Estimar Tareas — Sprint 01

. ESTIMACION
H.U. TITULO DE TAREA
DE HORAS

001 Generacion de la Base de Datos 3
001 Verificacion de la Base de Datos 4
001 Disefiar Interfaz Inicio de sesion 4
001 Desarrollar funcionalidad Inicio de sesion 4
002 | Disenar Interfaz Registrar Usuario 3
002 | Desarrollar funcionalidad Registrar Usuario 4
002 Disefar Interfaz Cambiar Contrasena 3
002 Desarrollar funcionalidad Cambiar Contrasefia 3
003 Disefiar Interfaz Cuenta de Usuario 8
003 Desarrollar funcionalidad Cuenta de Usuario 7
004 | Disenar Interfaz Registrar Datos de Empresa 5

Desarrollar funcionalidad Registrar Datos de
004 7

Empresa
005 Disefiar Interfaz Gestionar Ventas 10
005 Desarrollar funcionalidad Gestionar Ventas 10
006 Disefiar Interfaz Ingresar Producto 3
006 Desarrollar funcionalidad Ingresar Producto 4

Disefiar  Interfaz ~ Asignar Imagenes a
007 3

Productos
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Desarrollar funcionalidad Asignar Imagenes a

007 4
Productos
Disefiar Interfaz Asignar Descripciones a

008 3
Productos
Desarrollar funcionalidad Asignar

008 o 4
Descripciones a los Productos

TOTAL 96

4.2.4.4. Seguimiento del Sprint Backlog
El progreso diario durante el periodo de desarrollo del Sprint 01
tiene una duracién total de 14 dias y se monitorea en funcién de la
finalizacién de las tareas programadas por el backlog del Sprint.
La Tabla 21 muestra informacion resumida especifica y todo lo
relacionado con la lista de actividades planificadas organizadas en
el Sprint 01.

4.2.5. Desarrollo del Sprint 02
Siguiendo con la creando modulos y requisitos de actualizacion, para Sprint
02 estamos trabajando en la siguiente tabla 22 (esta es la tabla a
continuacion). Donde se muestra la creacion de los mddulos Cajero y
Carrito de Compra, asi como los requerimientos asignados al Sprint 02, con
detalle de su prioridad y complejidad, se dice que se basa en el uso de la

aplicacion e Market Network.

Tabla 22: Requerimientos Sprint 02

Cdédigo | Nombre del Mddulo Requerimiento | Sprint | Tiempo

03 Carrito de Compras R005, R008
04 Checkout R009

2 14 dias
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4.25.1. Historias de usuario - Sprint 02

A continuacién, se muestra en la Tabla 23 la asignacion de las

importancias y estimaciones de las historias de usuario segun el

método mencionado anteriormente, siendo 100 puntos y 14 dias

en lo que durard el Sprint 02, para el desarrollo de la

investigacion.

Tabla 23: Historias de Usuarios — Sprint 02

) ESTIMACION
H.U. TITULO IMPORTANCIA .
DE DIAS
Listar Productos registrados
009 [en el Modulo Gestionar 35 2
Ventas
Listar Productos registrados
010 o 15 2
en la aplicacion
Agregar productos a Carrito
011 25 2
de compras
Calcular Subtotal y Total a
012 15 2
Pagar
Formulario Datos del
013 10 3
Comprador
TOTAL 100 Puntos 14 dias

Tabla 24: Historia de Usuario 009

Historia de usuario

Numero 009 H.U.: Listar Productos registrados en el
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Médulo Gestionar Ventas

Autor Administrador - Usuario

Quiero La aplicacion muestra una lista de todos
los productos que haya registrado
previamente en una interfaz con botones
para editar, eliminar y guardar para cada
uno de ellos.

Para poder Eliminar, Editar y Guardar

Validacion Validacion de datos 3
Prioridad Media

Tabla 25: Historia de Usuario 010

Historia de usuario

NUmero 010 H.U.: Listar Productos registrados en la
aplicacion

Autor Administrador - Usuario

Quiero Lista por nombre y categoria para
encontrar productos de diferentes empresas
en otra ventana.

Para poder Elija productos y compare diferentes
caracteristicas entre cada una de ellas.

Validacion Validacion de datos 3
Prioridad Alta

Tabla 26: Historia de Usuario 011

Historia de usuario

Numero 011 H.U.: Agregar productos a Carrito de
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compras

Autor Administrador - Usuario

Quiero Que la aplicacion en la interfaz del carrito
de compras enumere los productos que
desean pagar y adquirir

Para poder Afadir a mi Carrito de Compras e mostrar
la cantidad a comprar.

Validacion Validacion de datos 3
Prioridad Alta

Tabla 27: Historia de Usuario 012

Historia de usuario

Numero 012 Nombre HU: Calcular Subtotal y Total a
Pagar

Autor Administrador - Usuario

Quiero Que en la interfaz del Carrito de la
Compra, la app me muestra el Subtotal y el
Total a pagar.

Para poder Tomar decisiones sobre qué productos se
va a comprar

Validacion Validacion de datos 3
Prioridad Baja

Tabla 28: Historia de Usuario 013

Historia de usuario

NUmero 013 Nombre HU: Formulario Datos del Cliente
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Autor Administrador - Usuario
Quiero Que la aplicacion tenga una interfaz con
los datos del formulario enviado.
Para poder Guardar las direcciones de envio
Validacion Validacion de datos 4
Prioridad Media
4.2.5.2. ldentificar tareas - Sprint 02

Se ha elaborado la siguiente lista de tareas que se ha

comprometido realizar durante el periodo del Sprint 02.

Generacion de la base de datos

Verificacion de la base de datos

Disefar interfaz listar productos registrados en el mddulo
gestionar ventas

Desarrollar funcionalidad listar productos registrados en el
maodulo gestionar ventas

Disefar interfaz listar productos registrados en la aplicacion
Desarrollar funcionalidad listar productos registrados en la
aplicacion

Disefiar interfaz agregar productos a carrito de compras
Desarrollar funcionalidad agregar productos a carrito de
compras

Disefiar interfaz calcular subtotal y total a pagar

Desarrollar funcionalidad calcular subtotal y total a pagar
Disefiar interfaz desarrollar formulario datos del cliente

Desarrollar formulario datos del cliente.
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4.25.3. Estimar Tareas - Sprint 02

Como se menciond anteriormente se toma como referencia el

tiempo de desarrollo de la tarea mas simple y en funcion a este se

estimara los tiempos en horas. Se estiman las tareas identificadas

anteriormente en la siguiente tabla:

Tabla 29: Estimar Tareas — Sprint 02

; ESTIMACION
H.U. TITULO DE TAREA
DE HORAS
0011 | Generacion de la Base de Datos 8
0011 | Verificacion de la Base de Datos 4
Disefiar Interfaz Listar Productos
009 | Registrados en el Modulo Gestionar 6
Ventas
Desarrollar ~ funcionalidad Listar
009 | Productos Registrados en el Mddulo 10
Gestionar Ventas
Disefiar Interfaz Listar Productos
010 ) L 5
Registrados en la Aplicacion
Desarrollar funcionalidad Listar
010 _ o 8
Productos Registrados en la Aplicacién
Disefar Interfaz Agregar productos a
011 _ 14
Carrito de compras
Desarrollar  funcionalidad  Agregar
011 ) 9
productos a Carrito de compras
Disefiar Interfaz Calcular Subtotal y
012 10

Total a Pagar
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o1 Desarrollar  funcionalidad  Calcular g
Subtotal y Total a Pagar
Disefar Interfaz Desarrollar formulario

013 8
Datos del Comprador
Desarrollar  formulario Datos del

013 6
Comprador

TOTAL 96

4.25.4. Seguimiento del Sprint Backlog

El seguimiento del curso de las actividades diarias durante el

Sprint 02 tuvo una duracién de 14 dias, luego del tiempo

determinado durante el analisis y planificacién del proyecto.

Durante la continuacién del Sprint 02 se desarrollaron tareas en

Sprint Backlogs al inicio y final del Sprint, fue muy importante

monitorear el avance de las tareas. La gestion del desarrollo del

proyecto se realizd utilizando los graficos proporcionados de

esfuerzos y tareas pendientes de Sprint Backlog en Sprint 02.

4.2.6. Desarrollo del Sprint 03

En la siguiente tabla 30 se muestra la creacion de mddulos que satisfacen los

requerimientos asignados para el Sprint 03.

Tabla 30: Requerimientos Sprint 03

Cadigo | Nombre del Modulo Requerimiento | Sprint | Tiempo
05 Comprobante de pago | R006
3 14 dias
06 Pago R010, RO11
07 Uso de la aplicacion | R012
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4.2.6.1. Historias de Usuarios — Sprint 03

Continuando con el desarrollo, se muestra en la Tabla siguiente la

asignacion de las importancias y estimaciones de las historias de

usuario segun el método mencionado anteriormente, siendo 100

puntos y 14 dias en lo que durarda el Sprint 03 para el desarrollo de

la investigacion.

Tabla 31: Estimaciones de las historias de usuario — Sprint 03

_ ESTIMACION
H.U. TITULO IMPORTANCIA .
DE DIAS
014 | Listar Ordenes en mi 15 3
Modulo Gestionar Ventas
015 | Ingresar modo de pago. 30 4
016 | Nombre HU: Elaborar
20 3
Comprobante de pago.
017 | Enviéo de Comprobante de
15 3
pago
018 | Uso de la aplicacion 20 1
TOTAL 100 Puntos 14 dias

Tabla 32: Historia de Usuario 014

Historia de usuario

NUmero 014 H.U.: Listar

Gestionar Ventas

Ordenes en mi Modulo
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Autor Administrador - Usuario
Quiero Tener una interfaz donde se liste las
ordenes de venta que tengo como empresa
con sus respectivas opciones de status
Para poder Gestionar el estado que tienen las ordenes
(Registrado, En espera, En camino,
Atendido)
Validacion Validacion de datos 5
Prioridad Media
Tabla 33: Historia de Usuario 015
Historia de usuario
NUmero 015 H.U. : Ingresar modo de pago
Autor Administrador - Usuario
Quiero Contar con una interfaz donde se muestre
los datos mediante el modo de pago.
Para poder Ingresar datos del pago (Tarjeta, Efectivo)
Validacion Validacion de datos 6
Prioridad Media
Tabla 34: Historia de Usuario 016
Historia de usuario
Numero 016 H.U.: Elaborar Comprobante de pago
Autor Administrador - Usuario
Quiero Contar con el comprobante de pago

elaborado del aplicativo
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Para poder Atender las ordenes de ventas realizadas
Validacion Validacion de datos 6
Prioridad Media
Tabla 35: Historia de Usuario 017
Historia de usuario
Numero 017 H.U.: Envi6 de Comprobante de pago
Autor Administrador - Usuario
Quiero El comprobante de pago sea enviado por el
correo electrénico proporcionado.
Para poder Ejecutar la compra como pagada y ser
atendida y entregar el producto
Validacion Validacion de datos 6
Prioridad Media
Tabla 36: Historia de Usuario 018
Historia de usuario
Numero 018 H.U.: Uso de la aplicacion
Autor Administrador - Usuario
Quiero Encontrar la aplicacion en internet
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Para poder Ingresar desde cualquier dispositivo con
acceso a Internet
Validacion Validacion de datos 7
Prioridad Alta
4.2.6.2. Indicador de tareas — Sprint 03

Se ha elaborado la siguiente lista, donde se mencionan las tareas a

realizar en el actual sprint.

e Generacion de la Base de Datos

e Verificacion de la Base de Datos

e Disefiar Interfaz Listar Ordenes en mi Modulo Gestionar
Ventas

e Desarrollar funcionalidad Listar Ordenes en mi Maddulo
Gestionar Ventas

e Disefar Interfaz modo de Pago

e Desarrollar funcionalidad modo de Pago

e Disefar Interfaz Elaborar Comprobante de pago

e Desarrollar funcionalidad Comprobante de pago

e Disefar Interfaz Comprobante de pago

e Desarrollar funcionalidad Comprobante de pago

4.2.6.3. Estimar tareas — Sprint 03
Como se menciond anteriormente se toma como referencia el
tiempo de desarrollo de la tarea mas simple y en funcion a este se
estimard los tiempos en horas las tareas identificadas
anteriormente, elaborandose en la siguiente tabla.
Tabla 37: Estimar Tareas — Sprint 03
H.U. TITULO TAREA ESTIMACION
EN HORAS
015 Generacion de la Base de Datos 9
015 | Verificacion de la Base de Datos 3
Disefiar Interfaz Listar Ordenes en mi Maddulo
o Gestionar Ventas °
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o1 Desarrollar funcionalidad Listar Ordenes en mi 9
Madulo Gestionar Ventas

015 Disenar Interfaz modo de Pago 8
015 Desarrollar funcionalidad modo de Pago 7
016 Disenar Interfaz Elaborar Comprobante de pago 13
016 Desarrollar funcionalidad Comprobante de pago 11
017 Diseniar Interfaz Comprobante de pago 9
017 Desarrollar funcionalidad Comprobante de pago 11
018 Llevar el uso de la aplicacion 10

TOTAL 96

4.2.6.4. Seguimiento del Sprint Backlog

El avance de las tareas diarias durante el Sprint 03 fue de una

duracion de 14 dias, cumpliéndose asi el tiempo que fue asignado

en la planificacion y el analisis del proyecto. Para el desarrollo del

seguimiento del Sprint 03 también se desarrollaron los Sprint

Backlogs al inicio y también al final del Sprint, muy importante

para dar a conocer el avance del desarrollo de las tareas. Se

realizo el seguimiento al avance del proyecto mediante graficas de

esfuerzo y tareas pendientes al final de los dias durante el

desarrollo del Sprint 03.

4.2.7. Interfaces
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Figura 12: Creacion de la Migraciones del Market Network
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Figura 13: Repositorio en el Servicio de Github

Fuente: Repositorio de Market Network en Github
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Figura 14: Modelado Core de la BD
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Figura 15: Referencia de Cddigo Fuente basado en el framework Laravel
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Figura 16: Portal del Market Network

INFORMACION DEL RESTAURANTE

"Nombre del Restaurante™

Cevicheria Las Maruchitas

Descripcién del restaurante

jAtrévete a probar lo mejor en pescados y mariscos!

Direccion del restaurante

Av. Argentina Mz C. Lote 9 - Nuevo Chimbote

Teléfono del restaurante

(043) 315727

ciudad restaurante

Nuevo Chimbote hd

Porcentaje de tarifa Tarifa estatica

0 0

es destacado

PEDIDOY

Pedido minimo

10

Ingrese el valor minimo de pedido
Tiempo medio de preparacidn de pedidos en minutos

0 -

Franjas horarias separadas en minutos

30 -

UBICACION

Idioma predeterminado

espafiol -

NUMERO DE WHATSAPP

telefono whatsapp

Figura 17: Registro de Proveedores
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jAtrévete a probar lo mejor en pescados y mariscos!

@ Openad unti © Av Ansarming M (S - Nusvo Climbote | O (043 315727

Ceviches

Jugoso de Chita Chupe de Langostinos
Jugose de Chita Chupe de Langostings
5/33.00 S/2840

Figura 18: Busqueda de Productos
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Figura 19: Vision General del publico con Google Analytics

Fuente: Dashboard General con Google Analytics

4.3. Mejorar la accesibilidad de la informacion a los clientes

4.3.1. Validez del Instrumento
Para realizar la validacion del instrumento se realizé un cuestionario, la
cual fue evaluada por los Expertos, el juicio de los expertos realizd la
verificacion de las preguntas, se coordinaron el levantamiento de las

observaciones para su posterior aprobacion.

4.3.2. Confiabilidad del Instrumento
Para realizar la confiabilidad del instrumento se realiz6 un Test a 40
clientes (Experimental y Control) de la Cevicherias en el distrito de Nuevo
Chimbote. Para medir la confiabilidad, se utiliz6 al programa SPSS para

poder calcular el Alfa de Cronbach, obteniéndose los siguientes resultados:
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Tabla 38: Confiabilidad del Instrumento — Accesibilidad a clientes

Cliente Busqueda Visualizacion Visualizacion
(Filtrado) (Cevicherias) (Productos)
Experimental = Control = Experimental = Control = Experimental = Control
01 5 1 3 2 3 1
02 4 2 4 2 3 1
03 3 2 4 2 3 1
04 5 1 4 2 3 3
05 5 1 4 1 4 3
06 5 1 4 1 4 3
07 4 1 5 2 3 2
08 4 2 5 2 5 3
09 5 2 5 3 3 2
10 5 2 4 3 5 1
11 3 3 3 2 4 1
12 4 1 4 3 5 1
13 5 1 3 2 4 2
14 5 2 3 3 3 1
15 5 2 3 1 4 1
16 5 2 5 3 5 2
17 5 3 5 1 3 2
18 4 1 5 2 5 2
19 4 1 4 2 5 3
20 3 1 4 1 5 3
21 4 3 4 2 5 1
22 4 3 5 1 4 2
23 5 1 3 1 3 2
24 4 1 3 1 4 2
25 4 1 4 1 3 2
26 5 1 4 1 4 1
27 3 3 4 2 5 1
28 4 2 5 2 5 1
29 4 2 5 1 5 1
30 5 2 5 1 3 1
31 5 3 5 2 4 2



32
33
34
35
36
37
38
39
40

4.3.3.

a ~ ~ M OO0 W B~ b~ 0

B W R, N RPN R R

w A w00 W Wb~

Prueba de Confiabilidad del resultado

N P W P, N WD O

a ~ W0 00~ M OO0 b~ W

N R R R RN RN R

Los datos de la tabla 11 se ingresaron a la herramienta SPSS con la

finalidad de medir la confiabilidad mediante Alfa de Cronbach obteniendo

los siguientes resultados

Resumen de procesamiento de casos

M %
Casos  Walido 20 100,0
Excluido® 0 0
Tuotal 20 100,0

a. La eliminacidn por lista se basa entodas
las variables del procedimiento.

Estadisticas de fiahilidad

Alfa de M de
Cronhbach elementos
a7 3
Estadisticas de total de elemento
Alfa de
Media de Yarianza de Correlacidn Cronbach si
escala siel escala siel total de el elemento
elemento se elemento se elementos se ha
ha suprimido ha suprimido corregida suprimido
Blsqueda 574 6,499 762 821
Visualizacion.Cevicherias 584 7,201 783 Tas
Visualizacidn.Productos 5,95 7,061 729 839

Figura 20: Analisis de Fiabilidad Accesibilidad a Clientes
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4.3.4.

4.3.5.

Se puede observar en la que el Alfa de Cronbach es de 0.871, que segun a

la tabla de escalas de valoracion del Alfa de Cronbach, que se encuentra a

continuacion, se ubica en una escala de apreciacion MUY BUENA.

Tabla 39: Escala de Alfa de Cronbach 02

VALOR ALFA DE
CRONBACH

[0.95a +>

[0.90 — 0.95>
[0.85 — 0.90>
[0.80 — 0.85>
[0.75 - 0.80>
[0.70 - 0.75>
[0.65 — 0.70>
[0.40 — 0.65>
[0.00 — 0.40>

DESCRIPCION

Muy Elevada

Elevada

Muy Buena

Buena

Muy Respetable
Respetable
Minimamente aceptable
Moderada

Inaceptable

Fuente: Cabanillas Alvarado, G. 2004

Prueba de Hipdtesis Accesibilidad a Clientes

Ho: EI despliegue del Market Network no mejoro la accesibilidad de los

clientes a las PYMES de los segmentos Cevicherias en el distrito de Nuevo

Chimbote, en el primer trimestre del 2019.

Hi: El despliegue del Market Network mejord la accesibilidad de los

clientes a las PYMES de los segmentos Cevicherias en el distrito de Nuevo

Chimbote, en el primer trimestre del 2019.

Nivel de Significancia

Utilizaremos un nivel de significancia del 95%
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t8 Pruebas exactas X

© Sélo asintética
@ Monte Carlo
Nivel de confianza:

95 | %
Numero de muestras |

) Exacta
v minutos

El método de prueba Exacta reemplazara al de Monte Carlo cuando asi
lo permitan l1as limitaciones de calculo.

En los métodos no asintdticos, los recuentos de 13s casilias siempre se
redondean o truncan al calcular los estadisticos de prueba.

[ ) canceiar || Awda |

o ¥

Figura 21: Fiabilidad de accesibilidad a los clientes

4.3.6. Resultados Estadisticos
Resumen de procesamiento de casos
Casos
Valido Perdidos Total
Grupo M Forcentaje M Forcentaje M Porcentaje
Suma  Experimental 40 100,0% ] 0,0% 40 100,0%
Control 40 100,0% 0 0,0% 40 100,0%

Figura 22: Resumen de procesamiento de casos Accesibilidad a los clientes
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Descriptivos

Error
Grupo Estadistico estandar
Suma  Experimental  Media 12,4000 20817
95% de intervalo de Limite inferior 11,8789
confianza para la media Lirnite superior 12,8211
Media recortada al 5% 12,4167
Mediana 12,5000
Yarianza 1,733
Desviacion estandar 1,31656
Minimo 10,00
Maximo 15,00
Rango 5,00
Rango intercuartil 1,75
Asimetria -,233 374
Curosis -7m 733
Contral Media 51750 6751
95% de intervalo de Lirnite inferiar 4 8362
confianza para la media Limite superior 55138
Media recortada al 5% 81667
Mediana 50000
Yarianza 1122
Desviacidon estandar 1,05945
Minimao 3,00
Maximo 7,00
Rango 4.00
Rango intercuartil 2,00
Asimetria ATT 374
Curtosis -,7849 733
Figura 23: Resultados Descriptivos Accesibilidad a los clientes
4.3.7. Prueba de Normalidad

Segun (Naresh, malhotra 2008)

Tabla 40: Prueba de Normalidad 02

KOLMOGOROV -
SMIRNOV
Para muestras grandes (n>35) Cuando
(n<35)

CHAPIRO - WILK

la muestra es pequefia
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Ho: los datos analizados siguen una distribucion normal.

H;: los datos analizados no siguen una distribucion NO normal.

Para muestras grandes (n>35) Cuando la muestra es pequefia (n<35)

*  Cuando P > 0.05 aceptamos la hipdtesis Nula (Ho)

» Cuando P < 0.05 rechazamos la hipétesis nula de manera significativa
* Cuando P < 0.01 rechazamos la hipotesis nula de manera altamente

significativa

4.3.8. Prueba de Normalidad de nuestra muestra
Pruebas de normalidad
Kolmogarow-Smirnoy® Shapiro-Wilk
Grupo Estadistico al Sia. Estadistico al Sia.
Suma  Experimental ATE 40 003 930 40 018
Control 161 40 om b0z 40 ooz

a. Correccidn de significacidn de Lilliefors &

Figura 24: Prueba de Normalidad Accesibilidad a los clientes

Como LA MUESTRA ES MAYOR A 35 CLIENTES, es preferible
utilizar la prueba de Kolmogorow - Smirnov y podemos concluir que los
datos del grupo de experimental y control se distribuyen de forma normal,
por tal motivo para el analisis de los datos se recomienda usar una prueba

Paramétrica.

4.3.9. Prueba de Hipétesis para dos muestras independientes

Tabla 41: Prueba de Hipotesis para dos muestras independientes 01

PARAMETRICAS NO PARAMETRICAS

T - STUDENT Para muestras U - MAN WHITNEY

Independientes

Segun la muestra y resultados utilizaremos la prueba de T-STUDENT
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d:l Blsgueda

&% Promedio

il visualizacién.Cevich...
ol visualizacién.Produ...

Variables de prueba:

&5 Accesibilidad

Wariable de agrupacidn:

[Grupo(12)

Definir grupos...

Il 2 Definir grupos >

Opciones... @: Usarvalores especificados

Bootstrap... Grupo 1: 1

: [ﬁu:eptar ][ Pegar ][Bestablecer][ Cancelar ][ Ayuda ]

© Punto de corte:

[Continuar][Cancelar][ Ayuda ]

Figura 25: Seleccion de las dos muestras Accesibilidad a los Clientes

4.3.10. Prueba T-STUDENT PARA MUESTRAS INDEPENDIENTES

Prueba de muestras independientes

Prueha de Levene de calidad
devarianzas pruehat para la igualdad de medias
_ 95% de intervalo de confianza
_ Diferencia d2 de Ia diferencia
Diferencia de efror
F Sig. t al Sig. (bilateral) medias estandar Inferior Superior

Se asumen varianzas
suma iqualzs 2544 5 | 27,040 78 I 000 722500 26720 £,68305 775685

Mo se asumen varianzas

inualzs 27,040 | 74587 000 7,22500 26720 f,68267 775733

wy

Figura 26: Seleccion de las dos muestras Accesibilidad a los Clientes

REGION DE RECHAZO

GRAFICA DE DISTRIBUCION

REGION DE ACEPTACION

REGION DE RECHAZO

O
-1.685

1685 L —»b7.049

Figura 27: Grafica de Distribucion Accesibilidad a los Clientes

Se concluye que siendo Tc =27.040 calculado es mas grande que Ta =
1.685 (Ver Anexo — Tabla T-Student) y estando este valor dentro del
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territorio de rechazo, mencionaremos que se rechaza Ho y por lo tanto se
acepta Hj.

Por lo cual afirmamos que el despliegue del Market Network mejoro la
accesibilidad de los clientes a las PYMES de los segmentos Cevicherias en
el distrito de Nuevo Chimbote, en el primer trimestre del 2019, con un
grado de error de 5% y un grado de confianza del 95%

4.3.11. Resultados

Frecuencia

Estadisticas de grupo
Media de
Desviacidn arrar
Grupo M Media estandar estandar
Suma  Experimental 40 12,4000 1,31656 20817
Control 40 51750 1,05945 JETET

Figura 28: Resultados Accesibilidad de los clientes

Grupo

Experimental Control

20

0 T T T T T ] T T T T T
250 500 750 1000 1250 15,00 250 500 750 1000 12,50 15,00

Accesibilidad
Figura 29: Histograma de Accesibilidad de los clientes

Tabla 42: Discusion de Resultados Accesibilidad de los Clientes

GRUPOS EXPERIMENTAL | CONTROL IMPACTO
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14.00

12.00

10.00

8.00

6.00

4.00

2.00

0.00

4.4.

Media % Media % %
Accesibilidad 12.400 100 5.175 | 41.73 58.27

12.40

7.228

5.172

Sin Market NetWork Con Market Network Impacto

Figura 30: Discusion de Resultados de Accesibilidad de los clientes

Como se observa la accesibilidad de los clientes antes del Market Network en el
grupo experimental es de 12.40 y con el Market Network llega al 5.175, se puede
concluir que gracias a la utilizacién del Market Network se mejora en un 58.278%
la accesibilidad de los clientes a la informacion.

El impacto se ve reflejado en el tiempo que demora los clientes en el filtrado de
Cevicherias en el distrito de Nuevo Chimbote utilizando el Market Network sea
muy poca, la visualizacion de Cevicherias utilizando el Market Network sea
accesible y oportuna; por ultimo, que la visualizacién de los productos de las

Cevicherias asociadas al Market Network sean accesibles y oportunas.

Tiempo de busqueda de informacion de las pymes segmentos
Cevicherias en el distrito de Nuevo Chimbote

4.4.1. Resultados de la Medicion de Tiempo de Busqueda de Informacion
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Para realizar la medicion del tiempo de busqueda de informacion de las
pymes segmentos Cevicherias en el distrito de Nuevo Chimbote se realizo
un Test a 40 clientes (Experimental y Control) de la 05 Cevicherias en el

distrito de Nuevo Chimbote de la muestra.

Tabla 43: Resultados de la Medicion de Tiempo de Blsqueda de Informacion

Cliente Tiempo de Busqueda
Experimental  Control (Minutos)
(Minutos)
01 11 3
02 8 4
03 12 2
04 13 4
05 9 5
06 7 2
07 8 4
08 12 3
09 15 2
10 14 4
11 9 2
12 10 1
13 11 2
14 13 4
15 12 2
16 12 3
17 14 4
18 15 2
19 8 1
20 9 4
21 15 2
22 12 3
23 13 2
24 14 4
25 16 2
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26 14 3
27 13 5
28 11 4
29 15 3
30 10 3
31 13 2
32 12 4
33 13 3
34 14 5
35 10 2
36 9 3
37 13 2
38 15 4
39 14 2
40 12 2

4.4.2. Prueba de Hipotesis Tiempo de Busqueda de Informacion

Ho: El Despliegue del Market Network NO disminuye el tiempo de
busqueda de las pymes del segmento Cevicherias en el distrito de Nuevo
Chimbote.

Hi: El Despliegue del Market Network Sl disminuye el tiempo de busqueda

de las pymes del segmento Cevicherias en el distrito de Nuevo Chimbote.

#3 Etiquetas de valor >

Etiquetas de valor

.|

Etiqueta: | |

1 ="Experimental”
2 ="Control”
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4.4.3. Nivel de Significancia
Utilizaremos una confiabilidad del 95%

£8 Pruebas exactas X

© Sélo asintética
® Monte Carlo

Nivel de confianza: %
Numero de muestras: D

© Exacta
B Limit tiempo para cada : 5 minutos

El método de prueba Exacta reemplazara al de Monte Carlo cuando asi
lo permitan las limitaciones de calculo.

En los métodos no asintéticos, los recuentos de |as casillas siempre se
redondean o truncan al calcular los estadisticos de prueba.

() (o) Canen)

Figura 32: Nivel de Significancia Tiempo de Busqueda de Informacion

4.4.4. Resultado de la medicion del Tiempo de Busqueda de Informacién

Grupo Experimental
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Resumen de procesamiento de casos

Casos
Validao Perdidos Total
Grupo M Porcentaje M Porcentaje M Porcentaje
l’iempu_BL]squeda_Ante Experimental 40 100,0% 0 0,0% 40 100,0%
Descriptives®
Error
Grupo Estadistico estandar

Tiempo_Blsqueda_Ante  Experimental  Media 12,00 ar2
s 95% de intervalo de Limite inferior 11,25
confianza para la media Limite superior 12,75
Media recortada al 5% 12,06
Mediana 12,00
Varianza 5,638
Desviacion estandar 2,353
Minimao T
Maxirmo 16
Rango 9
Rango intercuartil 4

Asimetria - 410 374

Curtosis e 733

a. Mo hay casos validos para Tiempo_Blsqueda_Antes cuando Grupo = 2,000. Los estadisticos no se pueden calcular

para este nivel.

Figura 33: Resultado de la medicion del Tiempo de Busqueda de Informacion Grupo

Experimental
Histograma
para Grupo= Experimental
G—
i}
o
c 47
)
3
o
2
M
2]
07 T T T T
5 10 12 14 16

Figura 34: Histograma de la medicion del Tiempo de Busqueda de Informacion Grupo
Experimental

Tiempo_Bisqueda_Antes

Media=12
Desviacion estandar = 2,353
0
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4.45. Resultado de la medicion del Tiempo de Busqueda de Informacion
Grupo Control

Resumen de procesamiento de casos

Casos
- Walido Perdidos Total
Grupo N Porcentaje M Porcentaje M Forcentaje
;Leén;pn_Busqueda_Des Contral A0 100,0% 0 0.0% A0 100,0%
Descriptivos®
Error
Grupa Estadistico estandar

Tiempo_Busgueda_Des Control  Media 2,85 72
Ppugs 95% de intervalo de Limite inferior 2,60

confianza para la media Limite superior 3,30

Media recortada al 5% 2,94

Mediana 3,00

Varianza 1177

Desviacidn estandar 1,085

Minimo 1

Maximo 5

Rango 4

Rango intercuartil 2

Asimetria 230 374

Curtosis -924 733

a. Mo hay casos validos para Tiempo_Busqueda_Después cuando Grupo = 2.000. Los estadisticos no se pueden
calcular para este nivel.

Figura 35: Resultado de la medicion del Tiempo de Busqueda de Informacion Grupo
Control

Histograma

para Grupo= Control

Media = 2,95
Desviacion estandar = 1,085
MN=40

Frecuencia

1) T T T T I
1 2 3 4 3

Tiempo_Busqueda_Después

Figura 36: Histograma de la medicion del Tiempo de Busqueda de Informacion Grupo
Experimental
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4.4.6. Prueba de Normalidad

Segun (Naresh, malhotra 2008)

Ho: los datos analizados siguen una distribucion normal.

H1: los datos analizados no siguen una distribucion NO normal.

Tabla 44: Prueba de Normalidad 01

KOLMOGOROQV -

SMIRNOV

Para muestras grandes (n>35)

Cuando
(n<35)

CHAPIRO - WILK

la muestra es pequefia

e Cuando P > 0.05 aceptamos la hipdtesis Nula (Ho)

e Cuando P < 0.05 rechazamos la hipétesis nula de manera

significativa

e Cuando P < 0.01 rechazamos la hip6tesis nula de manera altamente

significativa

4.4.7. Prueba de Normalidad de la Muestra

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnoy® Shapiro-Wilk
Grupo Estadistico al Sig. Estadistico al Sig.
Tiempo_Busqueda  Experimental 150 40 024 946 40 057
Contral 234 40 000 888 40 001

a. Correccidn de significacidn de Lilliefors

Figura 37: Prueba de Normalidad Tiempo de Busqueda de Informacion

Las muestras de los 40 clientes indican que debemos utilizar la prueba de
normalidad de Kolmogorov - Smirnov y que los datos del grupo de control y

experimental se distribuyen de forma normal porque estan por debajo del

rango de 0.05; por
PARAMETRICA.

lo que se tiene que

realizar

una prueba




4.4.8. Prueba de Hipotesis para dos muestras independientes

Segun la muestra y resultados utilizaremos la prueba de T-Student.

Tabla 45: Prueba de Hipdtesis para dos muestras independientes 02

PARAMETRICAS
T — STUDENT Para muestras

Independientes

4.4.9. Prueba de T-Student

NO PARAMETRICAS

U - MAN WHITNEY

Prueha de muestras independientes

Prugha de Levene de calidad
{8 varianzas prugbatpara la iqualdad de medias
o 5% de intervalo de confianza
o Diferencia de ok I diferencia
Diferencia de arror
F Sig. t 1l 5ig. (bilateral) medias estandar Inferior Superior
i | 5e asumen varianzas
Tlemio_Bsquzca s 18173 w | ouer | 0 3050 0 823 9,666
No s asumen varianzas
quales 2087 | 54859 MO 8,224 9871

) )

Figura 38: Seleccion de las dos muestras Tiempo de Busqueda de Informacion
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REGION DE RECHAZO

GRAFICA DE DISTRIBUCION

REGION DE ACEPTACION

REGION DE RECHAZO

-1.685

1.685 |_>

Figura 39: Grafica de Distribucion Tiempo de Busqueda de Informacion

Se concluye que siendo Tc =22.087 calculado es mas grande que To =
1.685 (Ver Anexo — Tabla T-Student) y estando este valor dentro del

territorio de rechazo, mencionaremos que se rechaza Hy y por lo tanto se

acepta Hj.

Por lo cual afirmamos que El Despliegue del Market Network Sl

disminuye el tiempo de busqueda de las pymes del segmento Cevicherias

en el distrito de Nuevo Chimbote; con un grado de error de 5% y un grado

de confianza del 95%

4.4.10. Resultados

Estadisticas de grupo
Media de
Desviacion error
Grupo I Media estandar estandar
Tiempo_Blsqueda  Experimental 40 12,00 2,353 A372
Contral 40 2,95 1,085 72

Figura 40: Resultados de Tiempo de Busqueda de Informacion
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Frecuencia

[euawadxg

[oqjuon

10 15

Tiempo_Bisqueda

20

Figura 41: Histograma de Tiempo de Busqueda de Informacion

Tabla 46: Discusion de Resultados Tiempo de Busqueda de Informacién

odnig

EXPERIMENTAL CONTROL IMPACTO
GRUPOS i i
Media % Media % %
Tiempo de
Busqueda de | 12 Min 100 2.95 Min | 24.58 75.42

Informacién
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4.5.

12.00

12.00

10.00

8.00

6.00

4.00

2.00

0.00
Sin Market NetWork Con Market Impacto
Network

Figura 42: Discusion de Resultados Tiempo de Busqueda de Informacion

Como se observa el Tiempo de Busqueda de Informacion antes del Market
Network en el grupo experimental es de 12 minutos y con el Market Network llega
al 2.95 minutos, se puede concluir que gracias a la utilizacion del Market Network
se mejora en un 75.42% el Tiempo de Busqueda de Informacion de los clientes.

El impacto se ve reflejado en la disminucion del tiempo de busqueda de
informacién por motivo que la informacion la encontrard de forma rapida y
oportuna debido a que las empresas estan afiliadas al Market Network lo que

conllevara posteriormente a un aumento del grado de satisfaccion de los clientes.

Elevar el nimero de pedidos de ventas de las PYMES del sector

comercio del distrito de Nuevo Chimbote

4.5.1. Resultados de la Medicion del numero de pedidos de ventas
Para realizar la medicion del nimero de pedidos de ventas de las pymes
segmentos Cevicherias en el distrito de Nuevo Chimbote se realiz6 un
estudio de los pedidos de ventas de las 05 Cevicherias en el distrito de

Nuevo Chimbote de la muestra.
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Tabla 47: Pedidos de Ventas de las Cevicherias de Nuevo Chimbote

SIN MARKET NETWORK

CON MARKET NETWORK

CEVICHERIA

ENE 2018 FEB 2018 MAR 2018 | ENE 2019 FEB 2019 MAR 2019
Mar Fish 400 425 420 700 750 750
El Picantito 300 240 350 450 390 510
Yeti 200 200 190 320 420 290
Sr. Marisco 160 180 210 300 390 415
Aji y Rocoto 250 190 245 600 410 385

Fuente: Cevicherias en el estudio para el primer trimestre del afio 2019

4.5.2. Prueba de Hipdtesis Numero de pedidos de Ventas
HO: El despliegue del Market Network NO AUMENTO el nldmero de

pedidos de ventas de las Pymes del segmento Cevicherias en el distrito de

Nuevo Chimbote.

H1: El despliegue del Market Network AUMENTO el nimero de pedidos

de ventas de las Pymes del segmento Cevicherias en el distrito de Nuevo

Chimbote.
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ifa Etiquetas de valor

rEtiquetas de valor

Etiqueta: | |

1 ="5in Market Metwark - 2018

Sfadic | |2="Con Market Metwor - 2019”
Cambiar

Eliminar

Valar: || @

Aceptar || Cancetar|_Ayuca |

Figura 43: Etiquetas de valor de Numero de Pedidos de Ventas

4.5.3. Nivel de Significancia

Utilizaremos una confiabilidad del 95%

£8 Pruebas exactas X

Sélo asintética
® Monte Carlo

Nivel de confianza: %
Numero de muestras: [:‘

© Exacta

B Limite de tiempo para cada prueba g minutos
El método de prueba Exacta reemplazara al de Monte Carlo cuando asi
lo permitan las limitaciones de calculo.

En los métodos no asintéticos, los recuentos de |as casillas siempre se
redondean o truncan al calcular los estadisticos de prueba.

Figura 44: Nivel de Significancia Nimero de Pedidos de Ventas
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45.4. Resultado de la medicién del Nimero de Pedidos de Ventas

Resumen de procesamiento de casos

Casos
Walido Perdidos Total
Afio Il Parcentaje K FPorcentaje M Paorcentaje
Pedido_Ventas glun1 garketNet\-\fnrk— 5 100,0% 0 0.0% 100,0%
g&%’"‘arkemem"' 5 100,0% 0 0,0% 100,0%
Descriptivos
Error
AR o Estadistico estandar
Pedido_Ventas  Sin Market Metwork - Media 264,00 42533
208 95% de intervalo de Limite inferior 145,81
confianza para la media Limite superiar 382,08
Media recortada al 5% 260,09
Mediana 228,33
arianza 9045278
Desviacion estandar 95107
Minimao 183
Maximo 415
Rango 232
Rango intercuartil 166
Asimetria 1,260 a13
Curtosis JadE 2,000
Con Market Netwar - Media 472,00 69,328
20149 95% de intervalo de Limite inferiar 279,51
confianza para la media Limite superiar 664 40
Media recortada al 5% 464 63
Mediana 450,00
arianza 24032,500
Desviacion estandar 155,024
Minimo 343
Maximo 733
Rango 340
Rango intercuartil 243
Asimetria 1,632 13
Curtosis 2,938 2,000

Figura 45: Resultado de la medicion del Numero de Pedidos de Ventas
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Histograma
para Aiio= Sin Market Network - 2018

2,0

Frecuencia
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Media = 284
Desviacion estandar= 95,107

Figura 46: Histograma de la medicién del Nimero de Pedidos de Ventas del Primer

Trimestre del 2018

Histograma
para Aiio= Con Market Networ - 2019

2,0

Frecuencia

0,57

0,0

300

400

500 600 700
Pedido_Ventas

800

hiedia = 472
ﬁes;iacién estandar = 155,024

Figura 47: Histograma de la medicion del Nimero de Pedidos de Ventas del Primer

Trimestre del 2019
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4.5.5. Prueba de Normalidad
Segun (Naresh, malhotra 2008)
Ho: los datos analizados siguen una distribucion normal.

H1: los datos analizados no siguen una distribucion NO normal.

Tabla 48: Prueba de Normalidad 01

KOLMOGOROV - CHAPIRO - WILK
SMIRNOV
Para muestras grandes (n>35) Cuando la muestra es pequefia
(n<35)

e Cuando P > 0.05 aceptamos la hipdtesis Nula (Ho)

e Cuando P < 0.05 rechazamos la hipétesis nula de manera
significativa

e Cuando P < 0.01 rechazamos la hip6tesis nula de manera altamente

significativa

45.6. Prueba de Normalidad de la Muestra

Pruebas de normalidad

Kolmogorow-Smirnov? Shapiro-Wilk
Afio Estadistico al Sig. Estadistico gl Sig.
i Sin Market Networlk - "
Pedido_Ventas 018 246 5 200 877 5 295
Con Market Metwar -
2019 38 A 104 830 ] 140

* Esto es un limite inferior de 13 significacidn verdadera.

a. Correccidn de significacion de Lilliefors

Figura 48: Prueba de Normalidad Numero de Pedidos de Venta

Las muestras de los pedidos de ventas del Primer Trimestre del 2018 y 2019
de las 05 Cevicherias indican que debemos utilizar la prueba de normalidad
de Shapiro - Wilk y que los datos no se distribuyen de forma normal porque
estan por encima del rango de 0.05; por lo que se tiene que realizar una
prueba NO PARAMETRICA.
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4.5.7. Prueba de Hipotesis para dos muestras independientes
Segun la muestra y resultados utilizaremos la prueba de U — MAN
WHITNEY.

Tabla 49: Prueba de Hipdtesis para dos muestras independientes 03

PARAMETRICAS NO PARAMETRICAS
T — STUDENT Para muestras U - MAN WHITNEY

Independientes

4.5.8. Pruebade U- MAN WHITNEY

Resumen de contrastes de hipotesis

Hipétesis nula Prueba Sig. Decisidon

Prueha de

Las medianas de la mediana Fechace |a

1 Tiempo_Blsqueda son las mismas pard 000 hipotesis

. ) . muestras
entre las categorias de Grupo. independien nula.

tes

Se muestran significaciones asintdticas. El nivel de significancia es 05,

Figura 49: Prueba de U-MAN WHITNEY Numero de Pedidos de Venta

Estadisticos de prueba®
Pedido_Venta
5

LI de Mann-Whitney 2,000
W ode Wilcoxon 17,000
Z -2,183
Sig. asintdtica (bilateral) oz2a
Significacidn exacta [2* b
(sig. unilateral)] 032

a.Variable de agrupacién; Afo
b. Mo corregido para empates.

Figura 50: Estadisticos de Prueba
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GRAFICA DE DISTRIBUCION

REGION DE RECHAZO REGION DE RECHAZO

REGION DE ACEPTACION

4J.z.ols 2.015

Figura 51: Grafica de Distribucion Tiempo de Busqueda de Informacién

Se concluye que siendo Zc =-2.193 calculado es mas grande que Ta = -
2.015 (Ver Anexo — Tabla T-Student) y estando este valor dentro del
territorio de rechazo, mencionaremos que se rechaza Hy y por lo tanto se
acepta Hj.

Por lo cual afirmamos que El despliegue del Market Network AUMENTO
el nimero de pedidos de ventas de las Pymes del segmento Cevicherias en
el distrito de Nuevo Chimbote; con un grado de error de 5% y un grado de

confianza del 95%

45.9. Resultados

Estadisticas de grupo
Media de
Desviacidn errar
Afio M Media estandar estandar
i Sin Market Metwark -
Pedido_Wentas in Marlket Metwoaor 5 264,00 95107 42533
2018
Con Market Metwor -
2019 g 472,00 165,024 69 324

Figura 52: Resultados de Nimero de Pedidos de Venta
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Figura 53: Histograma de NUmero de Pedidos de Venta
Tabla 50: Discusion de Resultados de Nimero de Pedidos de Venta
Sin Market Con Market
IMPACTO
GRUPOS Network 2018 Network 2019
Media % Media % %
NUmero de Pedidos de Venta 264 100 472 55.93 44.07
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4.6.
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Figura 54: Discusion de Resultados de NUmero de Pedidos de Venta

Como se observa el Nimero promedio de pedidos de ventas antes del Market
Network en el primer trimestre del 2018 es de 264 y con el Market Network en el
primer trimestre del 2019 llega a 472, se puede concluir que gracias a la utilizacién
del Market Network se aumenta en un 44.07% el nimero de pedidos de venta.

El impacto se ve reflejado en el aumento en los pedidos de venta que lograra las
Cevicherias utilizando el Market Network, logrando mayor beneficio econémico

para las pymes segmento Cevicherias del distrito de Nuevo Chimbote.

Acrecentar la satisfaccion de los clientes de las PYMES del sector

comercio del distrito de Nuevo Chimbote

4.6.1. Validez del instrumento
Para realizar la validacion del instrumento se realiz6 un cuestionario, la cual
fue evaluada por los Expertos, el juicio de los expertos realiz6 la
verificacion de las preguntas, se coordinaron el levantamiento de las

observaciones para su posterior aprobacion.

4.6.2. Confiabilidad del Instrumento
Para realizar la confiabilidad del instrumento se realizé un Test a 40 clientes
(Experimental y Control) de la Cevicherias en el distrito de Nuevo
Chimbote.
Para medir la confiabilidad, se utiliz6 al programa SPSS para poder calcular
el Alfa de Cronbach, obteniéndose los siguientes resultados:
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Tabla 51: Confiabilidad del Instrumento Satisfaccion del Cliente

P04

P03

Control(PostTest)

P02

PO1

P04

P03

Experimental(PreTest)

P02

PO1

Cliente

01

02

03

04
05

06

07

08

09

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
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4.6.3.

Prueba de Confiabilidad del resultado

Los datos de la tabla 11 se ingresaron a la herramienta SPSS con la finalidad

de medir la confiabilidad mediante Alfa de Cronbach obteniendo los

siguientes resultados:
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f§ Analisis de fiabilidad X

& Promedia

) Bisqueda

Jll visualizacién.Cevicherias &5 502
Jil visualizacién.Productos &5 503
&5 Grupo

& S04
&5 Accesibilidad

d:ITiempn_Elﬂsqueda_Antes
d:ITiempn_ElL'lsqueda_Después
_ll Tiemnn Arisnuada

Elementos: Estadisticos...
- &b 501

Modela:

Alfa ~ |

Etigueta de escala: | |

[ Aceptar ][ Pegar ][Bestahlecer][ Cancelar ][ Ayuda ]

Figura 55: Andlisis de Fiabilidad Satisfaccion del Cliente

Escala: ALL VARIABLES

Resumen de procesamiento de casos

M %
Casos  WValido 80 a7 .6
Excluido?® 2 24
Total a2 100,0

a. La eliminacidn por lista se basa entodas
las variables del procedimiento.

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de M de
Cronbach elementos

914 4

Figura 56: Fiabilidad de la Satisfaccion del Cliente

Se puede observar en la que el Alfa de Cronbach es de 0.914, que segun a la
tabla de escalas de valoracion del Alfa de Cronbach, que se encuentra a
continuacion, se ubica en una escala de apreciacion ELEVADA. Cabe
mencionar que no se excluyd ninguna variable para el analisis Alfa de

Cronbach.
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Tabla 52: Escala de Alfa de Cronbach 04

VALOR ALFA DE
CRONBACH

[0.95a +>

[0.90 — 0.95>
[0.85 — 0.90>
[0.80 — 0.85>
[0.75—0.80>
[0.70 - 0.75>
[0.65 — 0.70>
[0.40 — 0.65>
[0.00 — 0.40>

DESCRIPCION

Muy Elevada

Elevada

Muy Buena

Buena

Muy Respetable
Respetable
Minimamente aceptable
Moderada

Inaceptable

Fuente: Cabanillas Alvarado, G. 2004

4.6.4. Prueba de Hipotesis Satisfaccion del Cliente
Ho: El despliegue del Market Network NO ACRECENTA el nivel de

satisfaccion de los clientes de las Pymes del segmento Cevicherias en el

distrito de Nuevo Chimbote.

Hi: El despliegue del Market Network ACRECENTA el nivel de

satisfaccion de los clientes de las Pymes del segmento Cevicherias en el

distrito de Nuevo Chimbote.

'{‘:l Etiquetas de valor

Etiguetas de valor

Valor: ||

QOrtografia...

Etiqueta: |

1 ="Experimental”
2 ="Control”

[ Aceptar ][Cancelar][ Ayuda ]

Figura 57: Etiquetas de valor

4.6.5. Nivel de Significancia
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Utilizaremos una confiabilidad del 95%

£8 Pruebas exactas X

© Sélo asintética
® Monte Carlo

Nivel de confianza: |95 %
Nimero de muestras: [|—|

© Exacta
v minutos

El método de prueba Exacta reemplazara al de Monte Carlo cuando asi
lo permitan las limitaciones de célculo.

En los métodos no asintdticos, los recuentos de las casillas siempre se
redondean o truncan al calcular los estadisticos de prueba.

| || cancelar || Ayda |

Figura 58: Nivel de Significancia Satisfaccion del Cliente

4.6.6. Resultados Estadisticos

Resumen de procesamiento de casos

Casos
Valido Perdidos Total
Grupo ] Forcentaje I+ Porcentaje [+l Porcentaje
Satisfaccion_Cliente  Experimental 40 100,0% 0 0,0% 40 100,0%
Cantral 40 100,0% 0 0,0% 40 100,0%

Figura 59: Resumen de procesamiento de Satisfaccion del cliente
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Descriptivos

Error
Grupo Estadistico estandar
Satisfaccion_Cliente  Experimental  Media 8,75 297
95% de intervalo de Limite inferior ERE
confianza para la media Limite superior 9,35
Media recortada al 5% 8,72
Mediana 8,00
Yarianza 3,526
Desviacidn estandar 1,878
Minirmo 4
Maximo 14
Rango 10
Rango intercuartil 2
[ 3 Asimetria 21 374
Curtosis 1,108 733
Control Media 17,40 275
95% de intervalo de Lirnite inferior 16,84
confianza para la media Limite superior 17.96
Media recortada al 5% 17,50
Mediana 18,00
“arianza 3,015
Desviacion estandar 1,736
Minimo 2
Maximo 2
Rango 8
Rango intercuartil 2
Asimetria -,948 374
Curtosis 1,399 733
Figura 60: Resultados Descriptivos Aprendizaje Conceptual
Histograma
para Grupo= Experimental
157 Media=875
Desviacion estandar = 1,878
N=40
10
=
o
| =
@
=)
(2]
@
1™
w
5]
) T T T T

T T
4 6 g 10 12 14

Satisfaccion_Cliente

Figura 61: Histograma de la medicion de la Satisfaccion del cliente Grupo Experimental
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Histograma

para Grupo= Control

Media=17 4
Desviacion estandar = 1,736
]

Frecuencia

0 T T T T T
12 14 16 18 20
Satisfaccion_Cliente

Figura 62: Histograma de la medicidn de la Satisfaccion del cliente Grupo Control

4.6.7. Prueba de Normalidad
Segun (Naresh, malhotra 2008)
Ho: los datos analizados siguen una distribucion normal.

H1: los datos analizados no siguen una distribucion NO normal.

Tabla 53: Prueba de Normalidad 01

KOLMOGOROV - CHAPIRO - WILK
SMIRNOV
Para muestras grandes (n=>35) Cuando la muestra es pequefa
(n<35)

e Cuando P > 0.05 aceptamos la hipdtesis Nula (Ho)
e Cuando P < 0.05 rechazamos la hipotesis nula de manera

significativa
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e Cuando P < 0.01 rechazamos la hipdtesis nula de manera altamente

significativa

4.6.8. Prueba de Normalidad de la Muestra
Pruebas de normalidad
Kolmogorov-Smirnoy® Shapiro-Wilk
Grupo Estadistico al Sig. | Estadistico al Sig.
Satisfaccion_Cliente  Experimental 195 40 o 540 40 034
Control 285 40 000 874 40 000

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Figura 63: Prueba de Normalidad Aprendizaje Conceptual

Las muestras de los 40 clientes indican que debemos utilizar la prueba de
normalidad de Kolmogorov - Smirnov y que los datos del grupo de control y
experimental se distribuyen de forma normal porgue estan por debajo del

rango de 0.05; por lo que se tiene que realizar una prueba

PARAMETRICA.

4.6.9. Prueba de Hipdtesis para dos muestras independientes

Segun la muestra y resultados utilizaremos la prueba de T-Student.

Tabla 54: Prueba de Hipdtesis para dos muestras independientes 04

PARAMETRICAS NO PARAMETRICAS
T —-STUDENT Para muestras U - MAN WHITNEY
Independientes

4.6.10. Prueba de T-Student

Prueba de muestras independientes

Prueba de Levene de calidad

2 varianzas pruebat para la igualdad de madias
A 95% de intervalo de confianza
o Diferencia de de 13 diferencia
Diferencia de Bror
F Sig. t il Sig. (hilateral) medias estandar Infierior Superior

faccon_Clientz_S
Satisfaccion_Cliente o a7 675 | 21301 78 000 8,680 04 9,455

o s2 asumen varianzas M| 775 000 8 650 in 0455
iguales -

7045

7845

o A




Figura 27: Prueba de muestras independientes Post Test 01

Del dato analizado P > 0.05. Se asume varianzas iguales

GRAFICA DE DISTRIBUCION

REGION DE RECHAZO REGION DE RECHAZO

REGION DE ACEPTACION

-21.391 | 1.685

Figura 65: Grafico de Distribucion Satisfaccion del Cliente

Se concluye que siendo Tc =-21.391 calculado es mas pequefio que To = -
1.685 (Ver Anexo — Tabla T-Student) y estando este valor dentro del
territorio de rechazo, mencionaremos que se rechaza HO y por lo tanto se
acepta H1.

Por lo cual afirmamos que EI despliegue del Market Network
ACRECENTA el nivel de satisfaccion de los clientes de las Pymes del
segmento Cevicherias en el distrito de Nuevo Chimbote; con un grado de

error de 5% y un grado de confianza del 95%

4.6.11. Resultados
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Estadisticas de grupo

Media de
Desviacidn error
Grupo M Media estandar estandar
Satisfaccion_Cliente  Experimental 40 8,75 1,878 297
Control 40 17,40 1,736 275
Figura 66: Resultados Satisfaccion del Cliente
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Figura 67: Histograma Satisfaccion del Cliente

Tabla 55: Discusion de Resultados Satisfaccion del Cliente

Nivel de Satisfaccion de
los clientes antes del
Market Network

Nivel de Satisfaccion de
los clientes después del
Market Network

Nivel de Impacto del
indicador de satisfaccion
de los clientes

A A
Frecuencia | Porcentaje | Frecuencia | Porcentaje ) )
(1a5) ) (1a5) ) Frecuencia | Porcentaje
a 0 a 0
(1a5) (%)
2.1875 43.75 4.35 87.00 2.1625 43.25
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4.35

18.00
16.00

14.00
2.1625

2.1875

12.00
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8.00

6.00
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0.00
Antes Después Incremento

Figura 68: Discusion de Resultados Satisfaccion del Cliente

Se puede observar que el indicador Nivel de Satisfaccion del cliente antes
del despliegue del Market Network es de 2.1875 y el nivel de
Satisfaccion del cliente después despliegue del Market Network es de
4.35, sobre una escala valorada de 1 a 5 puntos, lo que representa un
incremento de 2.1625 puntos y en porcentaje de 43.75%.

CAPITULO V
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. CONCLUSIONES

De acuerdo a los resultados obtenidos de la investigacion podemos concluir que:

e Se logr6 mejorar el posicionamiento de las PYMES para el segmento
Cevicherias del Distrito de Nuevo Chimbote en el primer trimestre del 2019

mediante el despliegue de un Market Network.
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e Serealizd la caracterizacion del posicionamiento de las PYMES en el distrito de
Nuevo Chimbote identificando a las Cevicherias como el segmento preferido
por los clientes con un 47.53%, el cual esta liderado por el sexo femenino en un
rango de edades de 30 a 35 afios y son trabadores dependientes. También se
verificd que los clientes visualizan la publicidad de las ofertas y descuentos por
las redes sociales y que optan por consumir casi siempre los productos por sus
tarifas, a veces por los programas de incentivos y servicios adicionales

e Se comprob6 que la metodologia Agil SCRUM permitié tener una mejor
perspectiva del Market Network y establecer la posibilidad de realizar comercio
electronico, y proponer probables resoluciones debido a la preparaciéon de los
diversos Sprint. Se utilizd el Frameworks Laravel para el desarrollo del Market
Network otorgadndole mayor seguridad y escalabilidad a la aplicacion.

e Se apreci0 que el despliegue del Market Network permiti6 mejorar la
accesibilidad de la informacion a los clientes PYMES segmentos Cevicherias en
el distrito de Nuevo Chimbote logrando reducir la media de 12.40 a 5.175;
teniendo un impacto significativo del 58.27%

e Se observa que el uso del Market Network reduce el tiempo de bldsqueda de
informacién de las PYMES segmentos Cevicherias en el distrito de Nuevo
Chimbote cambiando de 12 minutos a 2.95 minutos; logrando un impacto del
75.42% con respecto al tiempo sin el uso del Market Network.

e Se comprueba que el despliegue del Market Network para los clientes logré
elevar el nimero de pedidos de ventas de las PYMES del sector comercio del
distrito de Nuevo Chimbote en el primer trimestre del 2019, pasando de una
media de pedidos de 264 a 472 pedidos de ventas en las Cevicherias asociadas
al Market Network, logrando un impacto del 44.07% de beneficio econémico.

e Se experimentd que el grado de satisfaccion de los clientes de las PYMES del
sector comercio del distrito de Nuevo Chimbote mejor6 en un 43.25%;
reflejando un mejor servicio operativo y administrativo de las Cevicherias

asociadas al Market Network.

5.2. RECOMENDACIONES

e Es prioritario recomendar nuevas alternativas publicitarias para el

posicionamiento de las PYME del segmento de Cevicherias del distrito de Nueva
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Chimbote, promoviendo asi el uso de nuevas tecnologias que permiten un mayor
ingreso econdémico para la empresa, el distrito y la provincia.

e Se recomienda el desarrollo de software como servicio en otros sectores, como la
Educacion y Salud, ya que se ha demostrado que el efecto positivo en
comparacion con el uso de los medios tradicionales.

e Se recomienda implementar la red de mercado y ejecutarse en la region Ancash
para enfatizar la eficiencia y la eficacia de la red de mercado.

e Se propone continuar con la utilizacién de més funciones como la construccién
de la version especializada para los dispositivos méviles en 10S y Android con
sus diferentes variantes, tomando en cuenta la flexibilidad que permiten los
servicios en la web y para las distintas plataformas existentes.

e Se sugiere integrar méas funciones de fidelizacion del cliente, ejemplificando,
acopiar puntos de consumo para canjearlos en empresas de la red de mercadeo,

con el fin que el Market Network logre ser usada y mejore su posicionamiento.
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ANEXO 01

Este cuestionario tiene como objetivo medir la accesibilidad a la informacion de los
clientes de las pymes del segmento Cevicherias en el distrito de Nuevo Chimbote. Marque

la alternativa que responda a las siguientes preguntas.

1. ¢Cuénto es el tiempo que demora la busqueda de Cevicherias ubicadas en el
distrito de Nuevo Chimbote?
a) Muy Excesivo
b) Excesivo
c) Regular
d) Corto
e) Muy Corto

2. ¢Lavisualizacién de las pymes del segmento Cevicherias ubicadas en el distrito de

Nuevo Chimbote es accesible y oportuno en cualquier momento?

a) Jamas

b) Casi Jamas

c) A veces

d) Continuamente

e) Muy Continuamente

3. ¢La visualizacion de los productos de las pymes del segmento Cevicherias
ubicadas en el distrito de Nuevo Chimbote es accesible y oportuno en cualquier
momento?

a) Jamas

b) Casi Jamas

c) A veces

d) Continuamente

e) Muy Continuamente
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Cevicherias del distrito de Nuevo Chimbote

ANEXO 02:

Objetivo: Determinar el Nivel de satisfaccion de los clientes de las pymes del segmento

Instrucciones: Para completar el siguiente cuestionario, por favor marque con una X la

opcion que usted le parezca la correspondiente

Marque con un aspa (X) la alternativa que considere correcta:

Tabla 56: Cuestionario para medir el grado de satisfaccion Market Network

PREGUNTA

OPCIONES

Muy
Satisfecho

Satisfecho

Indiferente

Poco
Satisfecho

Nada
Satisfecho

Pregunta N° 1:

¢(Qué tan satisfecho se
encuentra con el Market
Network para localizar los
productos o servicios de las
Cevicherias del distrito de

Nuevo Chimbote?

Pregunta N° 02:

Respecto al Market
Network

¢Como se encuentra en
relacion a la facilidad para
encontrar las Cevicherias
del distrito de Nuevo
Chimbote?

Pregunta N° 03:

Respecto al Market
Network

¢COmo se encuentra en

relacion a la facilidad para
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encontrar ofertas y
promociones en las
Cevicherias del distrito de

Nuevo Chimbote?

Pregunta N° 04:

Respecto al Market
Network

¢COmo se encuentra en
relacion a la usabilidad del

software?
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Areas bajo la carva normal

ANEXO 03

P{Z>1]=01587

10 P[Z> ].96] = 00250
" X
[ Desv
normal 000 00 002 003 004 005 006 007 008 0.09
x
00 05000 0.4960] 0.4920| 04550 0.4681
01 04602 04562 04522 0.“83| 0 4286
02 042071 04168] 04129] 0.4090 0. 3897
03 0.3821] 03783] 03745] 0.3707 0.3520
04 03446] 03409] 033721 0333 0 3156
0% o350] 03015 0291 0.2810
06 02709 02676] 02643 0 2483
07 0.2389] 02358 0.2327| 02177
08 0.2090] 02061] 0.2033 01894
09 0.1814] 01783] 0.1762 01635
10 0.1562] 01539| 0.1515 0.1401
11 0.1335) 01314 0.1292 0.1190
12 01131 01112] 01093 01003
13 00951 00934] 0.0918 00838
14 00793 00778] 00764 0 0694
15 00655 00643 00630 0051
16 00537 00526 00516 0.0465
17 0.0436| 00427 0.0418 00375
18 0.0351] 00344] 00336 0.0301
19 00281 00274] 00268 00239
20 00222 00217] 0.0212 00188
21 00174 00170 00166 00146
22 00136 00132 00129' 00113
23 00104] 00102 00059 0 0087
24 0.0080] 00078 0.0075 0.0066
25 0.0060] 00059 0.0057 0.0049
26 00045 00044] 0.0043 00037
27 0.0034] 00033y 0.0032 0.0027
28 0.0025) 00024 0.0023 0.0020
29 00018 000%8] 00017 00014
30 0.0013] 00013 0.0012 0.0010

Figura 69: Tabla de Distribucion Normal
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Puntos de porcentaje de la distribucion ¢

Ejemplo

Para ¢ = 10 grados de
libertad:

Plt> 1.812] = 0.05
Plt<-1.812] =0.05

[l
-1.m2 1.812 ¢

0,25 Q.2 015 0 0,05 Q.05 om 0,005 | 00005

]

& BhREYE REOE

5

1008 | 1376 | 1963 | 3078 | 6314 | 12706 | JAM | 61EEE | 63ELTE
0816 | 1,061 1306 | 1EBE | 2520 | 4303 | B985 | 9925 | 31500
OTES | 08TE | 1250 1638 | 2353 | g2 | 450 BT | 12804
0741 | nad 1,190 1633 | 2132 | 277 | 3747 | 4604 | BE1D
07 | 0920 | 1156 | 1476 | 2015 | 2571 3365 | 4032 | 6369

0718 0.90& 1,134 1,440 1,943 2447 3143 3707 | 599

R R nBEse | 1115 | 1415 1895 | 2385 | 29% | 34595 | 5408
o706 | 0885 | 1108 | 13497 1860 | 2306 | 2856 | 3355 | 5.0u1
Q703 | 0BE: [ 1100 1,383 1,833 | 2282 | 28X 3250 | 4781
o700 | 0BT | 1093 | 1,372 1812 | 22X | 2TE4 | 3169 | 4587
GEST | 0BTE | 1088 | 1383 ) 1TEE | 2201 | XTHE | 3106 | 4407
G655 | 0BT | 10683 | 1356 ) 1 TER | 2479 | Z6E1 | 2055 | 418
0634 | 0BTD | 1.07% | 1,350 1,7 2180 | 26E0 | 3012 | 4.2
0652 | 0BBE | 107G | 1,345 1,761 2145 | 2624 | 2977 | 4140
0691 0BeE | 1074 | 1,381 1,753 | 21M 2602 | 2947 | 4073
0620 | 0B85 | 10T 1,337 1,746 | 2130 | 2683 | 24921 | 4016
Q689 | 00BB3 | 1.06% | 1333 | 140 | 2110 | 2567 | 2858 | 3965
QSR | 0UBGBZ | 1067 | 1330 | 1,734 | 2k | 2582 | 2&T8 | 352
0E3E | 0.BE1 1,066 | 1,328 1,728 | 2,093 | 2538 | 2861 1,583

|
|
|
|
|
|
|
|
0,687 | 0BED | 1064 | 1325 | 1725 | 2086 | 2525 | 2845 | 3850
I
|
I
|
I
|
I
I
|

GEBS | 0BSS | 1063 | 1IR3 | TR | 208D | 2OHWE | 2401 | 3@
068E | 0858 1.061 1.5 1,77 | 2074 | 2508 | 281% | 3742
OBES | (BSE | 1080 | 1319 | 174 | 20E9 | 2500 | 2807 | 3788
0685 | 0BST | 1055 | 1398 | 1T | 2064 | 2452 | 2THT | 3745
0634 0. BEE 1,068 1,316 1,708 2 0E0 2 485 2 TET 3725
OGB4 | DBEE | 1068 | 1W5 | 1706 | 2056 | x4 | 2719 | ATO7
OGB4 | OBES | 1057 | 1314 | 1703 | 2052 | 24T3 | 2TT1 | 3 GRS
GRER | OBBS | 1066 | 1M1 | 1701 | 2048 | 2aeT | 2TR3 | 36T
0683 0B854 1,055 1,311 1,690 2045 2 462 2. T5B 3,660
06&3 0,654 1,055 1,310 1,697 2042 2 45T 2,750 3 646
06E1 BB 1,050 1,303 1,654 201 2423 2704 35651
=R} 0.B45 1,045 1,296 1.6M1 2,000 2,350 2 560 3,450
Q&BTT 0845 1,001 1,288 1,656 1,980 2356 2617 31373

Figura 70: Tabla de Distribucion T-Student
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