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Resumen

El presente estudio tuvo como objetivo, determinar como el sistema web optimiza
el proceso de venta en la empresa MLS Disefio y Construccién S.A.C., mediante la
implementacion de un sistema web utilizando la metodologia RUP. El enfoque fue
cuantitativo de tipo aplicado, disefio pre experimental, experimental. La muestra se
conformé por 25 elementos aleatorios, se empleé el instrumento ficha de registro
que fue validado por expertos, luego se procesaron los resultados en el software
SPSS Statistics V.26. Los resultados afirman que los indicadores mejoraron
considerablemente en el post test gracias al sistema web, en el primer indicador, el
tiempo promedio de facturacion se optimiz6 en un 62.21%, en el segundo indicador,
la cantidad promedio de ventas facturadas aumentaron en un 32.90% y en tercer
indicador, el tiempo promedio de atencion al cliente se redujo en un 40.99%. Asi,
se concluyo que el sistema web optimizé el proceso de venta en la empresa MLS

Disefio y Construccion S.A.C., asegurando un servicio de calidad con los clientes.

Palabras clave: ventas, sistema web, proceso de venta, facturacion electrénica.



Abstract

The objective of this study was to determine how the web system optimizes the
sales process in the company MLS Disefio y Construccién S.A.C., through the
implementation of a web system using the RUP methodology. The approach was
guantitative of the applied type, pre-experimental, experimental design. The sample
was made up of 25 random elements, the registration form instrument was used,
which was validated by experts, then the results were processed in the SPSS
Statistics V.26 software. The results affirm that the indicators improved considerably
in the post test thanks to the web system, in the first indicator, the average billing
time was optimized by 62.21%, in the second indicator, the average amount of
invoiced sales increased by 32.90% and in the third indicator, the average customer
service time was reduced by 40.99%. Thus, it was concluded that the web system
optimized the sales process in the company MLS Disefio y Construccion S.A.C.,

ensuring a quality service with customers.

Keywords: sales, web system, sales process, electronic invoicing.
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I. INTRODUCCION

En la Ultima década, el constante avance tecnolégico de los sistemas web
ha ido revolucionado el mundo empresarial, por esta razén, las empresas
necesitaban automatizar sus procesos para poder adaptarse a estos cambios
implementando las tecnologias de la informacion con la finalidad de ser mas

competitivas asegurando eficiencia y calidad en sus servicios (Rodriguez, 2019).

Por lo tanto, y de acuerdo con (Rubio, 2019), actualmente los también
conocidos como sistemas online poseen una gran importancia en el mundo
empresarial, considerandose incluso como la base operativa de algunas
empresas y organizaciones. Lamentablemente, alun existen empresas que no
hacen uso de estas tecnologias en sus procesos y los siguen gestionando de la
forma tradicional, lo cual no les permite ser mas competitivas (Guanolema,
2019).

Adicionalmente, en el Peru, segun el Instituto Nacional de Estadistica e
Informatica (INEI, 2020), se conoce que solo el 13.9% de las empresas hacen
uso de un sistema informatico para automatizar sus procesos operativos. Segun
lo mencionado, la mayoria de empresas aln no estan haciendo uso de
tecnologias que les ayuden a automatizar sus procesos, por lo cual no logran
alcanzar los resultados deseados para ofrecer un mejor servicio de calidad a sus

clientes (Pérez et al., 2021).

Tal es el caso de MLS DISENO Y CONSTRUCCION S.A.C., empresa
formalizada en Piura en el afio 2019 dedicada a la comercializacion de articulos
de construccién que, al no contar con un sistema, para poder facturar deben
ingresar al portal web de la SUNAT con el usuario y clave SOL, y luego completar
los datos de forma manual de todos los productos que se van a facturar. Este es
un proceso muy tedioso y complicado, genera mucha pérdida de tiempo e
ineficiencia en la atencion al cliente. Muchas veces no se logran facturar todas
las ventas del dia porgue el cliente no dispone de tiempo para esperar por su
comprobante. Toda la informacion de las ventas esta impresa en folders, motivo
por el cual pierden mucho tiempo al momento de consultar alguna informacion y

tienen que migrar digitando la informacion impresa a un Excel para poder generar



estadisticas de las ventas del negocio, haciendo la gestion administrativa y
gerencial muy poco eficiente.

Teniendo en cuenta lo mencionado, para poder dar solucién al problema, se
propone implementar un sistema web que le permita a la empresa optimizar su
proceso de venta, integrando la facturacion electronica en el sistema para que
ya no exista la necesidad de facturar desde el portal de la SUNAT, la empresa
podra registrar sus articulos de venta para agilizar la busqueda y consulta de
informacion como stock o precios, de esta manera se optimizara el tiempo de
facturacion, aumentaran las ventas y se reducira el tiempo de atencion para

brindar un servicio de calidad a todos los clientes.

Teniendo este contexto, esta investigacion dara respuesta al siguiente
problema: ¢ Cdmo el sistema web optimiza el proceso de venta de la empresa
MLS Disefio y Construccion S.A.C. - Piura; 2022? Asimismo, tenemos los
siguientes problemas especificos: (a) ¢ Como el sistema web reduce el tiempo
promedio de facturacion en la empresa MLS Disefio y Construcciéon S.A.C. -
Piura; 20227, (b) ¢ Como el sistema web aumenta la cantidad promedio de ventas
facturadas al dia en la empresa MLS Disefio y Construccion S.A.C. - Piura;
20227 y (c) ¢ Como el sistema web disminuye el tiempo promedio de atencion al

cliente en la empresa MLS Disefio y Construccion S.A.C. - Piura; 20227

El presente trabajo de investigacion se justifica metodolégicamente al hacer
uso de herramientas informaticas para el disefio y programacion de un sistema
web adaptable a diferentes dispositivos de diferentes medidas, ademas de
emplear férmulas estadisticas para recolectar datos y obtencion de los
resultados del estudio, como por ejemplo la formula para calcular la productividad
laboral de los vendedores que tenian antes y que tienen después de haber
implementado el sistema. Adicionalmente se justifica tecnolégicamente porque
se utilizo el método experimental para resolver una problematica real de la
empresa, se emplearon conocimientos cientificos y se llevaron a la practica a
través de la tecnologia para implementar el sistema web, también se justifica en
la practica porque las operaciones cotidianas que se realicen en el sistema,
ademas de garantizar seguridad en todos los procesos de venta, este proceso

sera mucho mas rapido, permitiéndole a la empresa estar a la vanguardia



tecnolégica y que su modelo de negocio se adapte con facilidad a las
necesidades del mercado. Asimismo, se justifica socialmente porque el sistema
de ventas incluird un médulo de facturacion electrénica segun la Resolucion de
Superintendencia N° 155-2017/SUNAT, por lo tanto, ya no sera necesario el uso
de papel para imprimir los comprobantes de los clientes reduciendo
notablemente la contaminacion ambiental, ademéas de ahorrar tiempo y reducir

costos a través de la digitalizacion.

Se hizo uso del disefio pre experimental, experimental, con evaluaciones pre
y post test, adicionalmente de instrumentos de confianza que validaron expertos,
los cuales facilitaron la obtencién de datos y, por lo consiguiente, los resultados.
Teniendo en cuenta lo mencionado, el objetivo general es: Determinar como el
sistema web optimiza el proceso de venta de la empresa MLS Disefio y
Construcciéon S.A.C. - Piura; 2022. Asimismo, se plantearon los siguientes
objetivos especificos: (a) Determinar como el sistema web reduce el tiempo
promedio de facturacion de la empresa MLS Disefio y Construccién S.A.C. -
Piura; 2022, (b) Determinar como el sistema web aumenta la cantidad promedio
de ventas facturadas en la empresa MLS Disefio y Construccion S.A.C. - Piura;
2022 y (c) Determinar como el sistema web disminuye el tiempo promedio de la
atencién al cliente en la empresa MLS Disefio y Construccion S.A.C. - Piura;
2022.

De la misma manera, se propone la Hipotesis General que afirma el sistema
web optimiza significativamente el proceso de venta de la empresa MLS Disefio
y Construccion S.A.C. - Piura; 2022. En lo que concierne a las hipotesis
especificas se plantea que: (a) El sistema web reduce significativamente el
tiempo promedio de facturacion en la empresa MLS Disefio y Construccion
S.A.C. - Piura; 2022, (b) El sistema web aumenta significativamente la cantidad
promedio de ventas facturadas en la empresa MLS Disefio y Construccion S.A.C.
- Piura; 2022 y (c) El sistema web disminuye significativamente el tiempo
promedio de la atencién al cliente en la empresa MLS Disefio y Construccion
S.A.C. - Piura; 2022.



II. MARCO TEORICO

En esta investigacibn se ha recopilado para respaldar, antecedentes

Internacionales.

Segun (Guanolema, 2019), en su tesis titulada “Aplicacion web para
sistematizar la gestion de compras en la empresa Raza. Guayaquil, 2019”, que
tuvo como objetivo desarrollar una aplicacion de control para automatizar los
procesos de gestion y asegurar el cumplimiento de los requerimientos de las
Pymes; empled el método de estudio de disefio experimental aplicado y la
metodologia SCRUM porque le facilitd lograr una alta productividad en su
investigacion y le proporcioné mayor agilidad en el desarrollo de la aplicacion.
Su poblacién fue de 28 observaciones y logré su mejor resultado a través de la
implementacion de la aplicacién que redujo del 92% al 25% el tiempo empelado
en el proceso de gestion. Concluyendo que hubo una disminucién importante del
67% del tiempo empleado en los procesos de gestion de la empresa gracias a la

aplicacion implementada.

Segun, (Pardo, 2019), en su tesis titulada: “Implementacion de un software
para automatizar el registro de ventas y datos de la crianza de porcinos.
Guayaquil, 2019”, que tuvo como objetivo reducir el tiempo empleado en el
proceso del registro de ventas y datos de porcinos. Por lo cual, empleando la
investigacién aplicada, el disefio experimental y la metodologia RUP, logré
disminuir el tiempo de este proceso implementando un software de escritorio
para automatizar la parte operativa de los registros. Su poblacion fue de 15
observaciones, como resultado principal logré reducir el tiempo de registro de
datos del 91% al 13%. Concluyendo que la implementacion del sistema

automatizo el proceso de registro de ventas y datos de la empresa.

Segun, (Arroyo, 2020), en su articulo de estudio titulado “Sistema para el
proceso de compra y venta de PROALBAC, 2020”. Empresa dedicada a brindar
servicios de produccion y expendio de helados artesanal. Su objetivo fue
implementar un sistema que sistematice el proceso de compra y venta de la
empresa. La metodologia empleada fue SCRUM, su método de investigacion fue

aplicada y el estudio se baso en disefio experimental. Su poblacion es de 20



observaciones. Obteniendo como resultado que el sistema automatiza el registro
de proceso de compra y venta. Finalmente concluy6 que la implementacién del
software mejoro el tiempo de proceso de ventas y segun el indicador aumentaron

las ganancias en 94%.

Segun, (Flores, 2021), en su articulo de estudio de disefio e implementacion
de un software para automatizar los procesos de ventas utilizando la metodologia
OOHDM de la empresa INGENIOTICS. La finalidad de este articulo es
automatizar los procesos de gestion. Se empled la metodologia OOHDM, ya que
facilité el desarrollo del sistema. Su poblacién es de 22 observaciones. Como
resultado, permitié interpretar las cinco etapas de la metodologia para la
implementacion del software, ya que las empresas necesitan tecnologia para
automatizar los procesos de ventas y obtener ventajas competitivas.
Concluyendo que el sistema desarrollado proporciono informacion precisa, para

automatizar las ventas en tiempos 6ptimos.
Referente a los antecedentes nacionales, se analizaron los siguientes:

Segun, (Guzman, 2018), realizo el estudio de un software para la gestion de
ventas de inversiones cuba. Chimbote, 2018, en la Universidad San Pedro. Al
ser una empresa en crecimiento, estaban experimentando problemas en el
manejo de las ventas. Cuyo objetivo especifico de esta investigacion, es
desarrollar un sistema basado en el lenguaje de Visual Studio, el disefio de la
investigacion es experimental de corte transversal y descriptiva y el método fue
aplicado, la metodologia empleada en este estudio fue SCRUM. Su poblacién es
de 26 observaciones, obteniendo como resultado que el sistema automatiza la
gestion de ventas. Concluyendo que el sistema satisface con los requerimientos

de la empresa, automatizando las ventas en 95%.

Segun, (Cruz, 2019), realizo el estudio de sistema de gestién de ventas con
POS. Hace mencion que el punto de venta (POS) actualmente es significativo
para las empresas. La finalidad de este articulo es desarrollar un sistema para
administrar las ventas por medio de un Punto de Venta, monitoreando a los
usuarios en tiempo real, el método fue aplicado, el disefio de estudio es

experimental de corte transversal y descriptiva, la metodologia empleada en este



estudio fue SCRUM. Su poblacién es de 14 observaciones, obteniendo como
resultado que el sistema automatiza la gestion de las ventas. Concluyendo que

el punto de venta mejora en gran medida la gestion de ventas en 93%.

Segun, (Téran, 2020), en su articulo de estudio de estrategias para aumentar
las ventas por medio de un sistema web. Cuyo fin de este articulo es explorar los
eventos comerciales y las innovaciones tecnolégicas por medio de un software.
El disefio del estudio es experimental de corte transversal y descriptiva, el
meétodo fue aplicada y la metodologia empleada en este estudio fue SCRUM. Su
poblacidn es de 18 observaciones, obteniendo como resultado la reduccion del
tiempo que va del 91% al 28%.Concluyendo que por medio del sistema

desarrollado, incrementaron las ventas con 96% y los clientes se fidelizaron.

La siguiente investigacion, se orienta en definir las variables y herramientas para

su desarrollo.

La gestion administrativa, consta en planificar, controlar actividades y
organizar. Esto implica tomar las decisiones adecuadas para lograr los objetivos
determinados por las pymes o mypes de acuerdo con el proceso. Después de
organizarse, la empresa inicia actividades de gestion, coordinando actividades
para alcanzar las objetivos en base al plan de proyecto (Serna, 2021).

TIC, es el grupo tecnolégico de hardware y software que se utiliza para
satisfacer la necesidad de informacion. Los tres componentes primordiales son
la informética, la microelectronica y la telecomunicacién. Existen herramientas
electrénicas que funcionan en conjunto con las TICs, como computadoras
portatiles, teléfonos inteligentes y televisores, pero las que actualmente son mas
representativas son las redes de comunicacién y las computadoras, ya que se
pueden utilizar con una variedad de aplicaciones de informacién. Las
caracteristicas principales de las TIC, son innovar ya que provocan cambios en
el entorno social y de innovacion, pero la tasa de rechazo a las tecnologias de la
informacion no siempre es alta. Automatizar tareas, su caracteristica es su
capacidad para usar y automatizar de manera efectiva tareas programadas.

Interconexion, se refiere a la creacién tecnoldgica que resulta de la conexién de



las tecnologias. Inmaterialidad, tienen acceso a la digitalizacion de datos, para
guardar grandes cantidades de informacién (Hernandez, 2019).

TICs en Ventas, son de mucha ayuda para los duefios de negocios ya que
les permite generar ingresos continuos y ser una fuente confiable de empleo,
obtenemos: sistema de inventario, sistemas de proveedor, registro de clientes,
facebook, twitter, whatsapp, etc. Se emplean para gestionar y acceder a la
informacion de la empresa por medio de un sistema. También contribuyen al
desarrollo econémico, educativo y social de diversos grupos sociales. Con el
paso de los afios las TIC, son un instrumento indispensable para la comunicacion
(Pérez, 2021).

La facturacion electronica, se emite de manera digital o fisica a través de
archivos electronicos, los cuales pueden enviarse por correo electrénico o
imprimirse de manera convencional. Este método de facturacion permite
automatizar la gestion ya que la factura se puede entregar al cliente en formato
digital. El requisito previo para la facturacion electronica es tener acceso a
Internet; al hacerlo, evitamos la laboriosidad de imprimir facturas. Emplear la
facturacion ayuda a las empresas administrar mejor sus procesos de ventas y

tener una buena gestion de informacién (Alfaro, 2018).

Los tipos de sistemas de emisién electronica, SEE - SOL (SUNAT operacion
en Linea) es una aplicacion gratis proporcionado por la SUNAT que permite crear
una cantidad limitada de CPE y esta dirigido principalmente a independientes.
Esta aplicacibn se distingue por tener todos los requisitos de la
Superintendencia, aunque no es facil de utilizar y puede resultar complicado.
SEE- del contribuyente: Se desarroll6 en base a lo que requerimientos del
contribuyente, y CPE no necesita acceder al interfaz de la SUNAT, por lo que
esta destinado para las empresas con alta facturacion. SEE-Facturador SUNAT:
Sistema gratuito de la SUNAT, permite integrarse con los sistemas informaticos
de contabilidad y el reporte de dicha integracion a la SUNAT. Ser& necesario
emplear el tipo SEE si la empresa tiene un alto nivel de facturacion en las ventas.
Operadores de servicios electronicos (SEE-OSE): Son empresas terceras que
asistiran a la SUNAT en la verificacion del cumplimiento de requisitos al emitir

comprobantes electronicos. Esto favorece al contribuyente porque reduce el



periodo en emitir comprobantes y disminuye el precio de almacenamiento.
Moneda Electronica (ME): Se cred para los contribuyentes que estan en el

Régimen unico simplificado (Alfaro, 2018).

Los sistemas de ventas, se relacionan con los programas informaticos
disefiados para mejorar la gestion de las ventas. Actualmente, las empresas se
enfocan en la competencia de mercado, lo que permite desarrollar sistemas para
un buen manejo de la informacion, una buena gestién administrativa, reportes de
ventas y al mismo tiempo un seguimiento de las ventas de la empresa,

permitiendo brindar un excelente servicio (Bautista, 2020).

Sistema de Informacién, se refiere a un conjunto de procesos que se
emplean para registrar, operar y gestionar datos de forma rapida y facil. Pueden
ser usados manualmente o autométicamente e incluyen métodos organizados
para representar la informacion del usuario, también es utilizado en diferentes
disciplinas. Se integran en los recursos humanos, ya que permite ser muy
competitivo, lo que agrega un significante valor. Existen dos tipos: informales y
formales. Los sistemas informales usan métodos obsoletos como escribir en
papel y usar lapices, mientras que los formales funcionan mejor bajo la
administracion de ordenadores. El sistema de informacion utiliza cuatro
funciones: Sistemas de entrada: Es la parte del desarrollo del sistema donde se
adquieren los datos solicitados. Sistemas de almacenamiento de informacién:
Existen registros tanto digitales como fisicos, que se pueden utilizar para
almacenar informacién. Sistemas de procesamiento: Convierte los datos
adquiridos y se utiliza para tomar mejores decisiones. Sistemas de informacion
de salida: Se produce la informacién procesada y se extrae datos externos (Tasa,
2021).

Metodologia de desarrollo, es el grupo de todas las actividades realizadas
para desarrollar y poner en funcionamiento un sistema de informacion. Esto se
debe a la inexperiencia para administrar informacion en las empresas, es por ello
gue se tiene que emplear la metodologia. Hoy en dia existen organizaciones con
altos niveles econdmicos, y es importante sefialar que el éxito de numerosas
organizaciones ha sido demostrado por la metodologia de desarrollo, entre sus

objetivos tenemos: Satisfacer las necesidades del usuario, para reconocer la



excelencia del desarrollo del S.I. Tener altos niveles de produccion y eficacia
entre los responsables del desarrollo del sistema de informacion, con el fin de
cumplir con los tiempos propuestos y planificados, facilitando el flujo de

informacion del sistema (Delzo, 2018).

Lenguaje de modelado unificado (UML, UML, HTML, XML) de programacion
es similares a C++ y Java. Su objetivo principal, es que los usuarios puedan
comprender los sistemas, por lo tanto, el lenguaje de textos es importante porque
varios usuarios utilizaran estos sistemas. El lenguaje UML reemplaza una serie
de notaciones de uso comun, su modelado estructural es complejo y se utiliza
para disefiar software adaptdndose a los requerimientos de las empresas
(Rosales, 2018).

Diagramas de UML, es el disefio de objetos e interacciones que constan de
diferentes diagramas, esta herramienta gratuita se desarroll6 en Java y se puede
utilizar con varios sistemas. Diagrama de clases: Es un instrumento gréafico que
permite ver las relaciones entre las distintas clases. Diagrama de estados: Se
enfoca en la combinacion de datos, teniendo en cuenta todos los estados
posibles de un objeto. En el siguiente ejemplo se plasma el proceso de reserva.
Diagrama de secuencia: Su finalidad se basa en el procedimiento dindmico del
S.l. mientras enfatiza la serie de mensajes enviados por el objeto. Se trata de la
funcionalidad de la aplicacién, permite el modelado detallado de las escenas. En
el siguiente ejemplo, el cliente registra los datos al sistema y accede, si el usuario
no se valida, se solicita la autenticacién. Diagrama de colaboracion: Describe
cdmo se comporta el S.I. y en como se relacionan los objetos entre si, es decir,
con qué objetos tienen conexiones o intercambian mensajes en momentos
especificos. Las interacciones se describen en torno a los roles organizados. Las
relaciones de los roles se muestran en diagramas de colaboracion. Diagrama de
actividades: Es una ejecucion general entre los objetos, su finalidad es lograr un
flujo de control completo que corresponda al resultado de un proceso mas
complicado. Los elementos mas comunes del diagrama son: Estados de
actividad, conflicto, transiciones\objetos. Diagrama de componentes:
Representa la construccion del S.I, muestra la estructura organizativa. En el

siguiente ejemplo, el sistema gestionara los préstamos, el lenguaje a emplear es



en Java y se usarda una Base de Datos. Diagrama de despliegue: Estos
diagramas pretenden exponer como se organizan los componentes fisicos del
S.l. y cdmo se asignan los componentes de software en partes. Los diagramas,
se muestran como dos tipos diferentes de elementos, conexiones y nodos. Cada
nodo tiene un sistema de soporte que conecta partes del componente del
software (Pacaya, 2019).

La metodologia RUP es propiedad de Racional, que compré IBM, y su
propésito es aumentar la produccion en online. Cualquier proyecto se puede
personalizar, lo que permite flexibilidad. La metodologia RUP es un instrumento
para desarrollar el software que IBM ha integrado y comercializado. Fases de la
Metodologia RUP, el enfoque de un proyecto se especifica por sus fases y el
RUP tiene 4 fases, en las que se lleva a cabo la interaccion de variables segun
las distintas actividades del proyecto: disefio, preparacion, construccion,

transicion (Cabrera, 2018).

Experiencia de Usuario, estructura de red, se refiere a los componentes
claves ya que estan configurados y conectados entre si. La web esta dividida en
dos paginas para reducir el tiempo de descarga. Los cuatro bloques descritos
estaran en uno, mientras que la galeria de proyectos, se muestra en el otro.
Todas las secciones estaran conectadas a través del menu principal, lo que
permitird a los usuarios puedan visualizar el interfaz y asi puedan tener una

buena experiencia al usar el sistema (Baeza, 2019).

Hosting, es "alojamiento”, y como técnica para entender la idea podemos
pensar en ello como "alojamiento web", se basa en un servicio que brinda a los
usuarios de Internet y otros dispositivos que pueden almacenar datos, como
videos, mdusica, imagenes y correo electronico, asi como cualquier otra

informacion a la que se pueda acceder a través de la web (Baeza, 2019).

Dominio, se utiliza en Internet para establecer y nombres anicos a nivel
mundial formado por palabras y simbolos genéricos. Cada péagina del sitio
requiere un nombre que sirva como su identidad en linea. Un ejemplo de esto
seria jairo.es y termina en ".es". Para explicar mejor la nocion del dominio, ayuda

a identificar un sitio web en Internet. (Baeza, 2019).
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BD, es un sistema de almacenamiento electrénico. Los datos se recopilan
para permitir que el software de computadora elija los fragmentos de datos
necesarios de una variedad de fuentes. Ciclo de vida, las fases del Sl estan
representadas por las siguientes etapas: Planificacion: Incluye el desarrollo de
varios estdndares de recoleccion. Definicion del sistema: Los aspectos
relacionados con el usuario y la aplicacion permite especificar limitaciones.
Recolectar y Analizar los Requerimientos: Se obtiene informacion de los usuarios

cuyo proposito esta relacionado en analizar los requisitos (Baeza, 2019).

Ingenieria del Software, su objetivo es crear software que sean equivalentes.
Debido a que no hay limites fisicos para la ingenieria de software. Como tal, las
limitaciones sirven como un simbolo de la posibilidad de que esto resulte
extremadamente complejo y dificil de entender. Apache, es una aplicacion
empleada para facilitar informacion online. También sirve como un servidor de
codigo. MySQL / MariaDB, el entorno de XAMPP se beneficia de tener uno de
los sistemas de gestor de base méas conocidos en el mundo gracias a MySQL,
sirve como un sistema de archivo de datos para servicios web cuando se usa
con el servidor de Apache y PHP. Cabe sefialar que MariaDB, un "Fork" del
proyecto MySQL, ya reemplazé la base de datos en la version mas reciente de
XAMPP (Garcia, 2020).

Sistema Web, se pueden acceder a través de Internet y por medio de un
servidor web. Esta codificado usando un lenguaje que los navegadores web. Las
ventajas de usar sistemas web, incluyen el hecho de que cualquier persona
puede utilizarlo sin conocimientos informaticos y permite realizar un seguimiento
de las ventas en tiempo real. Estos sistemas permiten trabajar desde cualquier
parte del mundo y en cualquier momento. La Unica desventaja de estos sistemas

es que, para acceder se debe estar conectado a Internet (Pajuelo, 2019).

Proceso de venta, es una secuencia de pasos que se realizan con el objetivo
de atraer, atender, y convertir un potencial cliente a un cliente del negocio,
intercambiando bienes o servicios por un monto econdémico respectivo al valor

del producto o servicio que se esta comercializando (Bertone, 2019).
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Lenguajes de programacion: El lenguaje HTML, sus siglas en ingles
significan HyperText Markup Language, se emplea para desarrollar paginas web.
Si se desea crear tablas mas complejas deben usar el asistente FrontPage. El
Php, en sus abreviaturas de "Preprocesador de hipertexto”. Su programacion es
de cddigo abierto apropiado para desarrollar web. Es un lenguaje para producir
contenido HTML. Hay tres formas de ejecutar, en servidores, codigos, GUI del
usuario. Existen numerosas librerias que realizan procesos relacionados. Dado
que la pagina HTML usa los comandos de PHP. Javascript, se emplea para crear
paginas web dindmicas. Cuando se presionan los botones, se pueden agregar
efectos, animaciones y otras acciones a una pagina web dindmica. El beneficio
de este lenguaje de programacion interpretativo, conocido como JavaScript, es

gue puede usarse con cualquier navegador web. (Pajuelo, 2019).

El framework, es un conjunto de cédigo para desarrollar sistemas
personalizados, sencillos o complejos. Bootstrap, fue creado por desarrolladores
que investigaban un modelo que facilite la relaciébn entre herramientas. Asi
mismo, su finalidad es facilitar el desarrollo web para el uso de las buenas

practicas y estandares (Sarango, 2020).

En este estudio se consideraron los indicadores de la variable dependiente:

Proceso de Venta:

El primer, tiempo promedio del proceso de facturacion: Segun (Rodriguez-
Jara, 2018), tiempo que toma en establecer una accién o proceso determinado
como el lapso de tiempo que se tarda en culminar todo el proceso de venta hasta

la emision del comprobante electronico al cliente.

El Segundo, cantidad promedio de ventas facturadas: Segun (Rodriguez,
2021), permite saber el promedio de ventas facturadas en un determinado

periodo.

El tercero, tiempo promedio de la atencidn al cliente: Segun (Rodriguez-Jara,
2018), la atencion al cliente es un factor importante ya que se mide en el lapso

de tiempo que se emplea para culminar el proceso de venta.
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lIl. METODOLOGIA
3.1. Tipo y Disefio de la investigacion
3.1.1. Tipo de investigacion

Es de tipo aplicada. Segun (Lozada, 2018), en este tipo de investigacion se
tiene como fin recolectar datos y conocimientos, de esta forma hacer practicas las
teorias apoyandose del andlisis para dar solucion a una problematica real,

determinada y practica.
3.1.2. Disefio de investigacion

Se uso el disefio experimental pre experimental para este estudio, dénde los
investigadores estudian el efecto de una causa operacionalizada comparando
resultados luego de haber obtenido las conclusiones del efecto de la variable
independiente sobre la variable dependiente (Hernandez-Sampieri & Mendoza,
2018). Este disefio de investigacion consiste en ejecutar un Pre y Post Test, en el

siguiente diagrama se observa el disefio de investigaciéon empleado:

G=X12Y>X2

G= Grupo elegido aleatoriamente
X1 = Pre-test

Y = Estudio de la V.l sobre la V.D.
X2= Post-test

3.2. Variables y operacionalizacion.

Variable independiente Sistema Web

Es de tipo cuantitativo. Segun (Hernandez, 2018) una variable cuantitativa,
se caracteriza por una cantidad numérica. Asimismo, es mas precisa ya que toma

ciertos datos de valor entero.
Definicion Conceptual de Sistema Web

Segun (Tutosaus, 2018), aquellos sistemas que funcionan en internet, se
ejecutan en navegadores web y estan alojados en servidores cuya elaboracion e

implementacion mejorara cada uno de los procesos y la toma de decisiones de
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cualquier empresa u organizacién optimizando los procesos actuales a través del

uso del sistema.
Definicién Operacional de Sistema Web

Se desarroll6 e implementé el sistema web empleando el framework
Bootstrap para hacerlo adaptable y que pueda ser usado en todos los dispositivos

automatizando el proceso del proceso de venta de la empresa. (Tutosaus, 2018).

Para la variable independiente, la empresa” Empresa MLS Disefio y
Construcciéon”, mantiene la operatividad del sistema web usandolo para optimizar

su proceso de venta y reducir el tiempo promedio de la atencién al cliente.
Variable Dependiente Proceso de Venta

La variable proceso de venta es de tipo cuantitativa. Segun (Hernandez
Sampieri y Mendoza Torres, 2018), una variable cuantitativa se caracteriza por
poder expresarse en cifras. Asimismo, es una variable discreta ya que puede optar

por ciertos valores enteros.

Definicién Conceptual de la variable Dependiente: Proceso de Venta

Segun (Bertone, 2019), proceso de venta es una secuencia de pasos que se
realizan con el objetivo de atraer, atender, y convertir un potencial cliente a un
cliente del negocio, intercambiando bienes o servicios por un monto econémico

respectivo al valor del producto o servicio que se esta comercializando.

Definicion Operacional de la variable Dependiente: Proceso de Venta

La medicion de la variable dependiente, esta investigacién hara uso de los
siguientes indicadores: a) Tiempo promedio del proceso de facturacion, b) Cantidad
promedio de ventas facturadas y d) Tiempo promedio de la atencion al cliente, los

cuales se mediran porcentualmente, empleando la guia de observacion.

Tabla 1

Operacionalizacién de la Variable Dependiente.
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_ Frecuencia Unidad de
Indicador Instrumento ) ) Formula
de medida medida

Tiempo (N° de minutos
promedio del Guia de . empleados en

» Minutos
proceso de Observacion facturar las ventas) /
facturacion (N° total de ventas)
Cantidad

. ., (N° total de ventas
promedio de Guia de _
Porcentaje facturadas) / (N° de

ventas Observacion ]
dias)

facturadas
Tiempo (N° de minutos
promedio de la Guia de _ empleados en la

y . Minutos »
atencion al Observacion atencion) / (N° de
cliente clientes atendidos)
Indicadores

En el presente trabajo de estudio se identificé 3 indicadores para la variable
dependiente, el primero es: Tiempo promedio del proceso de facturacion, el
segundo indicador es: Cantidad promedio de ventas facturadas, el tercer indicador
es: Tiempo promedio de la atencién al cliente.

Escala de medicion
Se tiene en cuenta para esta variable la razon como escala, que es
caracterizada por realizar métricas de datos cuantitativos, aqui no existen datos con

algun valor negativo y todos los valores son multiplos de uno.

3.3. Poblacion, muestra y muestreo

Poblacién

Segun (Diaz, 2018) , Se conforma por un grupo de personas, objetos,
registros, individuos, etc. del fendmeno definido en el andlisis de la interrogante de

la investigacion. Por tanto, la poblacion se basa en 500 registros de ventas, esto
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comprende a los registros obtenidos durante 25 dias en el quinto y sexto mes antes

de la aplicacion del sistema web (Pre Test) y los registros obtenidos en los 25 dias

con el sistema web ya implementado, en el periodo de setiembre (Post Test).

La poblacion se conformé gracias a la informacion obtenida de la empresa

“‘MLS Diseno y Construccion S.A.C.”, que fue fundada legalmente bajo el RUC
20604468257 en el afio 2019. Siendo el fundador y Gerente General Ing. Willian
Smith Ramirez Rivas. Se ubica en Talara- Piura y su principal modelo de negocio

es la venta de materiales de oficina, materiales de construccion y ademas de

servicios empresariales.

Tabla 2

Poblacién de estudio.

Poblacién Cantidad Indicador
Pre-test Post-test
_ Tiempo promedio del proceso de
Observaciones 25 25 _
facturacion
) Cantidad promedio de ventas
Observaciones 25 25
facturadas
_ Tiempo promedio de la atencion
Observaciones 25 25 .
al cliente
Muestra

Segun (Diaz, 2018) , es una porcién o subgrupo del total de la poblacién, sus

constantes particularidades principalmente se basan en recopilar informacién para

la investigacién. Por lo tanto, este fragmento de la poblacién es el que ha sido

seleccionado para estudiar.
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Muestreo no probabilistico por conveniencia

En este estudio se empled el muestreo no probabilistico por conveniencia,
ya que la poblacion observada en la investigacion fue seleccionada de acuerdo al

criterio de los investigadores (Hernandez-Sasmpieri & Fernandez, 2018).
3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Técnicas de recoleccion de datos

Al llevar a cabo el analisis del sistema de informacion en el estudio se
empleara la técnica de la observacion, ya que los investigadores recopilaran la
mayor parte de la informacién que apoyard a la investigacién (Hernandez-Sasmpieri
& Fernandez, 2018).

Instrumentos de recoleccién de datos

Asimismo, se hara uso del instrumento guia de observacion, ya que segun
(INE, 2019) es una herramienta que le hace posible al observador ubicarse en un
punto sistematico permitiéndole encontrar el objeto real de la investigacién y

recopilar datos para luego procesarlos en informacion util.

Tabla 3

Titulo del Instrumento | Guia de observaciones de medicién del indicador

Autores Purizaca Martinez, Luis Mario

Ramirez Rivas, Leydi Lizbeth

Afo 2022

Tipo de Instrumento | Guia de observacién de campo

Objetivo Determinar como el sistema web optimiza el proceso
de ventas de la empresa MLS Disefio y Construccion
S.A.C. - Piura 2022.
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Indicadores a) Tiempo Promedio del Proceso de Facturaciéon
b) Cantidad de promedio de ventas Facturadas.
c) Tiempo promedio de atencion al cliente

Numero de 25

observaciones a

recolectar

Aplicacion Directa

Validez

Al considerar el juicio de expertos, se valido el instrumento de recoleccion de

informacién, con participacion de 3 profesionales de la carrera. (Hernandez

Sampieri, Fernandez Collado y Baptista Lucio, 2018) detallan que fue necesario la

validacion del instrumento, dado que asegurd que usa lo necesario para la medicion

de la variable de la investigacion.

La tabla de a continuaciobn muestra el detalle de la participaron de los expertos en

la validacion.

Tabla 4

Grado Académico

Institucion donde

DNI Callificacion
Apellidos y Nombres labora
Magister Universidad Cesar _
44147992 ) Aplicable
Fierro Barriales, Alan Leoncio ~ Vall€jo
Doctor Pontifica
44052115 Universidad Aplicable
Diaz Suarez, Jorge Eduardo Catélica del Per
Magister AJ SOLUTIONS _
10454966 Aplicable

Saenz Apari, Abraham Rafael

SAC
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3.5. Procedimientos

Para llevar a cabo la implementacion del estudio se tendra que emitir un
documento de presentacion al Gerente General de la empresa MLS Disefio y
Construccion S.A.C., la cual, debe ser contestada a través de otro documento de
aprobacion remitida por el Gerente General de la empresa. Para el desarrollo de la
investigacion se aplicaran las técnicas de la observacion directa e indirecta, con ello

se pretende recolectar todos los datos necesarios.
3.6. Método de andlisis de datos

Se manejé el analisis estadistico descriptivo, también se aplicé el analisis
inferencial para poder elegir correctamente el tipo de prueba de normalidad que se
aplicé en la investigacion (Shapiro Wilk). Finalmente se llevo a cabo la verificacion

de hipétesis para cada indicador mencionado previamente.
3.7. Aspectos éticos

Todos los datos recolectados para este estudio fueron de almacenes de
universidades internacionales y nacionales. Para este fin se utilizaron herramientas
informaticas de internet como Mendeley, Google Académico, Science Direct,
MyLOFT, articulos, repositorios de institutos y universidades privadas y publicas.

La manipulacion de la informacion y los datos empleados para este trabajo
de investigacion se realiz6 haciendo uso de los criterios de prudencia,
confidencialidad y transparencia hacia la institucion en la que fue aplicada, asi como
también para los administrativos que pertenecen a ella. Adicionalmente, el trabajo
fue verificado y aceptado por la prueba de Turnitin, que asegura la no existencia de
plagio ante otros trabajos de investigacion, por lo tanto, se declara que este trabajo
de investigacién es auténtico, por ser el Unico trabajo de este tipo que se ha

implementado en la empresa,
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V. RESULTADOS

Resultados descriptivos de la investigacion
Medidas descriptivas del indicador: Tiempo promedio del proceso de

facturacion

Tabla 5
Medidas descriptivas del indicador 1: Tiempo promedio del proceso de facturacion

Desviacion

N Minimo Maximo Media Estandar

Indicador 1 Pre-test 25 6,00 9,20 7,41 0,92688
Indicador 1 Post-test 25 1,40 470 2,80 1,04762
Figura 1

Comparacion de medias del indicador tiempo promedio del proceso de facturacion

741
8,00
5,00
400
2,00
0,00
Tiempo promedio del proceso de Tiempo promedio del proceso de
facturacion - PreTest facturacion- PosTest

En la tabla 5, del indicador tiempo promedio del proceso de facturacion se
observa el andlisis descriptivo, tomando como unidad de medida los minutos que
el vendedor emplea en emitir una factura electrénica, donde el tiempo promedio de
este proceso en el pre-test fue de 7.41 minutos, sin embargo, en el post test el
resultado fue de 2.80 minutos, adquiriendo una diferencia en el post-test con
respecto al pre-text, reduciendo y ahorrando un considerable tiempo promedio de
4.61 minutos en el proceso de facturacion.

Ademas, en la figura 1 también se verifica la diferencia entre 2 situaciones con

respecto al tiempo promedio empelado por el vendedor en facturar una venta,
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concluyendo que hay una mejora en el indicador del tiempo promedio del proceso

de facturacion en el post-test.

Medidas descriptivas del indicador: Cantidad promedio de ventas facturadas
Tabla 6

Medidas descriptivas del indicador 2: Cantidad promedio de ventas facturadas por

dia.

Desviacion

N Minimo Maximo Media Estandar

Indicador 2 Pre-test 25 37,00 50,00 43,72 3,92131
Indicador 2 Post-test 25 61,00 70,00 65,16 3,05068
Figura 2

Comparacion de medias del indicador cantidad promedio de ventas facturadas por

dia.

B, 00

Cantidad promedio de ventas facturads - Cantidad promedio de ventas facturadas

En la tabla 6, se visualiza el andlisis descriptivo del indicador cantidad
promedio de ventas facturadas por dia, donde la cantidad promedio en el pre-test
fue de 43.72 ventas, sin embargo, en el post-test el resultado fue de 65.16 ventas
obteniendo asi una diferencia positiva de 21.44 ventas en el post-test.

Ademas, en la figura 2, las dos situaciones del indicador se observa la comparacion
de la investigacion, en el cual se interpreta concluyendo que hay una mejora en el
indicador cantidad promedio de ventas facturadas por dia, ya que las ventas
facturadas aumentaron considerablemente.

Medidas descriptivas del indicador: Tiempo promedio de la atencién al

cliente.
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Tabla 7

Medidas descriptivas del indicador 3: Tiempo promedio de la atencion al cliente

Desviacion

N Minimo Maximo Media Estandar

Indicador 3 Pre-test 25 10,10 16,50 13,15 2,00793
Indicador 3 Post-test 25 5,10 10,60 7,76 1,71442
Figura 3

Comparacion de medias del Nivel de tiempo promedio de la atencién al cliente

13,15

15,00

10,00

5,00

0,00
Tiempo promedio de la atencion al Tiempo promedio de la atencion al

cliente- PreTest cliente - PosTest

En la tabla 7, en el tiempo promedio de la atencion al cliente se visualiza el
analisis descriptivo del indicador, tomando como unidad de medida los minutos que
emplea el vendedor en la atencion desde el momento que un cliente consulta la
informacion de un producto hasta que se le emite su comprobante de venta y el
cliente se va del negocio, donde el tiempo promedio fue de 13.15 minutos en el pre-
test y en el post test fue de 7.76 minutos, adquiriendo una diferencia negativa del
5.39 minutos en el post-test con respecto al pre-test.
Ademas, en la figura 3, de las 2 situaciones del indicador se visualiza una
comparativa, donde finalmente se puede interpretar y concluir que hay una mejora
en el indicador tiempo promedio de la atencion al cliente, permitiendo ahorrar y
reducir minutos importantes en la atencion del negocio con sus clientes.
Prueba de Normalidad

Para una muestra integrada por un nimero maximo de 50 elementos, se

emplea la prueba de normalidad Shapiro-Wilk (Trismanjaya & Rohana, 2019)
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Prueba de normalidad del indicador 1: Tiempo promedio del proceso de

facturacion

Hipotesis estadistica:
e Ho: La informacion del indicador Tiempo promedio del proceso de
facturacion, tiene una distribucion normal.
e Hi: La informacion del indicador Tiempo promedio del proceso de

facturacion, no tiene una distribucién normal.

Tabla 8

Test de normalidad del indicador 1: Tiempo promedio del proceso de facturacion

Shapiro Wilk
Estadistico gl Sig.
Indicador 1 Pre-test 0.957 25 0.357
Indicador 1 Post-test 0.911 25 0.032

El ler indicador en el pre-test tiene una significancia de 0.357 y en el post-
test de 0.032, segun la prueba de normalidad Shapiro Wilk, por lo cual, como uno
de los valores es menor a 0.05, se rechaza la hipotesis nula y se afirma que los

datos no tienen una distribucién normal.

Prueba de normalidad del indicador 2: Cantidad promedio de ventas
facturadas por dia.
Hipotesis estadistica:
e Ho: La informacion del indicador Cantidad promedio de ventas facturadas por
dia, tienen una distribuciéon normal.
e H1: La informacién del indicador Cantidad promedio de ventas facturadas

por dia, no tienen una distribucion normal.

Tabla 9

Test de normalidad del indicador 2: Cantidad promedio de ventas facturadas por

dia.
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Shapiro Wilk

Estadistico Gl Sig.
Indicador 2 Pre-test 0.952 25 0.285
Indicador 2 Post-test 0.924 25 0.044

El segundo indicador en el pre-test tiene una significancia de 0.285 y en el
post-test de 0.044, segun la prueba de normalidad Shapiro Wilk, por lo cual, como
uno de los valores es menor a 0.05 se rechaza la hipoétesis nula y se afirma que los

datos no tienen una distribucién normal.

Prueba de normalidad del indicador 3: Tiempo promedio de la atencion al
cliente.
Hipotesis estadistica:
e Ho: La informacion del indicador Tiempo promedio de la atencion al cliente
tienen una distribucion normal.
e Ha: La informacion del indicador Tiempo promedio de la atencién al cliente

no tienen una distribucién normal.

Tabla 10

Test de normalidad del indicador 3: Tiempo promedio de la atencién al cliente

Shapiro Wilk
Estadistico Gl Sig.
Indicador 3 Pre-test 0.944 25 0.183
Indicador 3 Post-test 0.941 25 0.049

El tercer indicador en el pre-test tiene una significancia de 0.183 y en el post-
test de 0.049, segun la prueba de normalidad Shapiro Wilk, por lo cual, como uno
de los valores es menor a 0.05, se rechaza la hipétesis nula y se afirma que los

datos no tienen una distribucién normal.

Prueba de hipétesis
Toda la data recopilada no tiene una distribucion normal, entonces, se

empleara la prueba de rango con signo de Wilcoxon, que se conceptualiza como
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un método de prueba no paramétrico para estudiar la informacion de pares

emparejados, en base a la diferencia (Woolson, 2008).

Prueba de hipotesis especifica del indicador 1: Tiempo promedio del
proceso de facturacién.
Hipotesis estadistica:

e Ho: El sistema web no mejora considerablemente el Tiempo promedio del
proceso de facturacion en la empresa MLS Disefio y Construccion S.A.C.,
Piura 2022.

e Hi: El sistema web mejora considerablemente el Tiempo promedio del
proceso de facturacion en la empresa MLS Disefio y Construccién S.A.C.,
Piura 2022.

Tabla 11

Tiempo promedio del proceso de facturacion.

Rango Suma de
N  promedio rangos
Indicador 1 Posttest Rangos negativos 252 13.00 325.00
Indicador 1 Pre test ~ Rangos positivos QP 0.00 .00
Empates oc
Total 25

a. Indicador 1 Post test < Indicador 1 Pre test
b. Indicador 1 Post test > Indicador 1 Pre test

c. Indicador 1 Post test = Indicador 1 Pre test

Tabla 12

Estadisticos de contraste del indicador tiempo promedio del proceso de

facturacion
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Prueba de rangos con signo

de Wilcoxon
Sig.
Asintotica
Z (bilateral)
Indicador 1 Post test — Indicador 1 Pre test -4.377 0.000

Para verificar la hipétesis del ler indicador se utilizé la prueba de rango de
Wilcoxon, donde se visualiza en la tabla de rango que existen 25 valores que
conforman el rango negativo y que los datos previos a la prueba post test es mayor
gue los datos de la prueba pre test.

Asimismo, en la tabla de la prueba de rangos de Wilcoxon, se puede
observar que el valor de z es -4.377, quiere decir que el rechazo de la hipotesis es
nula, también se puede observar que el valor del nivel de significacion es 0.000, lo
qgue es bajo en 0.05, concluyendo que rechaza la hipotesis nula y se admite la

hipotesis alternativa.

Prueba de hipotesis especifica del indicador 2: Cantidad promedio de ventas
facturadas por dia
Hipotesis estadistica:
e Ho: El sistema web no mejora considerablemente la Cantidad promedio de
ventas facturadas por dia en la empresa MLS Disefio y Construccién S.A.C.,
Piura 2022.
e Hi: El sistema web mejora considerablemente la Cantidad promedio de
ventas facturadas por dia en la empresa MLS Disefio y Construccién S.A.C.,
Piura 2022.

Tabla 13

Rangos del indicador cantidad promedio de ventas facturadas.

Rango Suma de
N  promedio rangos
Indicador 2 Post test — Rangos negativos 02 0.00 0.00
Indicador 2 Pre test  Rangos positivos 25b 13.00 325.00
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Empates 0°
Total 25

a. Indicador 2 Post test < Indicador 2 Pre test
b. Indicador 2 Post test > Indicador 2 Pre test

c. Indicador 2 Post test = Indicador 2 Pre test

Tabla 14

Estadisticos de contraste del indicador cantidad promedio de ventas facturadas.

Prueba de rangos con signo

de Wilcoxon
Sig.
Asintotica
z (bilateral)
Indicador 2 Post test — Indicador 2 Pre test -4.378 0.000

Para verificar la hipétesis del 2do indicador se utilizé la prueba de rangos de
Wilcoxon, en el cual se observa en la tabla de rangos que existen 25 valores que
conforman el rango positivo y que los datos posteriores a la prueba post test es
mayor que los datos de la prueba pre test.

Asimismo, en la tabla de la prueba de rangos de Wilcoxon, se puede observar que
el valor de z es -4.378, lo que significa el rechazo de la hipétesis nula, también se
puede observar que el valor del nivel de significacién es 0.000, lo que es menor en
0.05, concluyendo que se rechaza la hipétesis nula y se admite la hipétesis
alternativa.
Prueba de hipo6tesis especifica del indicador 3: Tiempo promedio de la
atencion al cliente
Hipotesis estadistica:

e Ho: El sistema web no mejora considerablemente el Tiempo promedio de la

atencion al cliente en la empresa MLS Disefio y Construccion S.A.C., Piura

2022.

e Hai: El sistema web mejora considerablemente el Tiempo promedio de la
atencion al cliente en la empresa MLS Disefio y Construccion S.A.C., Piura

2022.
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Tabla 15

Rangos del indicador nivel de tiempo promedio de la atencién al cliente

Rango Suma de
N  promedio rangos
Indicador 3 Post test — Rangos negativos 242 13.50 324.00
Indicador 3 Pre test  Rangos positivos 1P 1.00 1.00
Empates o¢
Total 25

a. Indicador 3 Post test < Indicador 3 Pre test
b. Indicador 3 Post test > Indicador 3 Pre test

c. Indicador 3 Post test = Indicador 3 Pre test

Tabla 16

Estadisticos de contraste del indicador tiempo promedio de la atencion al cliente

Prueba de rangos con signo

de Wilcoxon
Sig.
Asintoética
Z (bilateral)
Indicador 3 Post test — Indicador 3 Pre test -4.346 0.000

Para comprobar la hipétesis del 3er indicador se utilizé la prueba de rango
de Wilcoxon, en el cual se observa en la tabla de rango, que existen 24 valores que
conforman el rango negativo y solo 1 valor en el rango negativo, entonces es
establece que los datos de la prueba pre test es mayor que los datos de la prueba

post test.

Asimismo, en la tabla de la prueba de rangos de Wilcoxon, se puede
observar que el valor de z es -4.346, lo cual significa el rechazo de la hipétesis nula,
también se puede observar que el valor del nivel de significacién es 0.000, lo cual
es menor a 0.05, concluyendo que se rechaza la hip6tesis nula y se admite la

hipotesis alternativa.
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V. DISCUSION

En la prueba post test, se obtuvieron resultados favorables en los 3
indicadores de la variable dependiente proceso de ventas de la empresa MLS
Disefio y Construccién S.A.C., en donde influyé la variable independiente sistema

web.
Referente al Primer Indicador: Tiempo promedio del proceso de facturacion.

Segun los resultados obtenidos del primer indicador denominado tiempo
promedio del proceso de facturacion, se encontré que el promedio del tiempo de
este proceso en el pre test fue de 7.41 minutos, sin embargo, en el post test fue de
2.80 minutos, ambas pruebas estaban conformadas por 25 elementos,
apreciandose una reduccién considerable del 62.21% del tiempo promedio
empleado en el post test, se concluye asi que el sistema web optimiza el tiempo
promedio del proceso de facturacion en la empresa MLS Disefio y Construccion
S.A.C.

Asimismo, el primer indicador del analisis inferencial, segun el test de
normalidad de Shapiro-Wilk, se comprobé que el ler indicador presentd datos con
distribucién no normal, por lo que se realizé la prueba de rango de Wilcoxon para
verificar la hipétesis, (tabla 12). Retornando un valor z de -4.377 que se ubica en
una zona que rechaza la hipoétesis nula con un valor de significancia 0.000, valor
que es inferior a 0.005, entonces se rechaza la hipétesis nula y se admite la
hipotesis alterna, por ende, se afirma que la web optimiza el tiempo medio del
proceso de facturacion.

Este resultado es semejante al resultado de (Parra, 2020), quien afirma que
el sistema web redujo en un 36% el tiempo del proceso de facturacion de la
Ferreteria Claveles S.A.C. en Lima. También con el resultado de (Arteaga, 2021)
quien aseguré que el sistema web optimizé el tiempo de facturacibn en una
institucion educativa. De la misma forma, (Charles-Peralta, 2022) quienes afirman

que haciendo uso del sistema web adquirieron una disminucion de 5 minutos al
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tiempo de emision de cada comprobante electrénico, haciendo el proceso mas facil
y rapido.

Lo mencionado previamente se relaciona con el sistema web como variable
independiente, se define como un aplicativo de software que se puede utilizar
ingresando a un servicio web por medio de Internet a través de un navegador (Van
Gigch, 2020), y el indicador tiempo promedio del proceso de facturacion, el cual
segun (Rodriguez-Jara, 2018), es el tiempo que toma en establecer una accién o
proceso determinado como el lapso de tiempo que se tarda en culminar todo el
proceso de venta hasta la emision del comprobante electrénico al cliente. Asimismo
(Rodriguez-Jara, 2018), asegura que la eficacia de los procesos se considera como
un valor agregado fundamental para los clientes en este rubro competitivo, ya que
por parte del cliente no se tarda mucho en facturar un servicio o producto y por
parte de la compafiia brindar un servicio de calidad (Estaban-Garcia & Coll-Serrano,
2003).

Referente al Segundo Indicador: Cantidad Promedio de ventas facturadas.

Segun los resultados obtenidos del segundo indicador denominado cantidad
promedio de ventas facturadas, se encontré que la cantidad promedio de ventas
facturadas en el pre test fue de 43.72 ventas, sin embargo, en el post test fue de
65.16 ventas, ambas pruebas estaban conformadas por 25 elementos,
apreciandose un aumento considerable del 32.90% de la cantidad promedio de
ventas facturadas en la prueba post test, se concluye que el sistema web aumenta
la cantidad promedio de ventas facturadas en la empresa MLS Disefio y

Construccion S.A.C.

Asimismo, el primer indicador del analisis inferencial, segun el test de
normalidad de Shapiro-Wilk, se comprob6 que el ler indicador presenté datos con
distribucion no normal, por lo que se realizo la prueba de rango de Wilcoxon para
verificar la hipotesis, (tabla 13). Retornando un valor z de -4.378 gque se ubica en
una zona que rechaza la hipétesis nula con un valor de significancia 0.000, valor
que es inferior a 0.005, entonces se rechaza la hipodtesis nula y se admite la
hipotesis alterna, por ende, se afirma que la web mejora la cantidad promedio de

ventas facturadas de la empresa.

30



Este resultado es semejante al resultado de (Parra, 2020), quien afirma que
el sistema web aument6 en un 36% la cantidad promedio de ventas facturadas por
la Ferreteria Claveles S.A.C. en Lima. También con el resultado de (Arteaga, 2021)
quien aseguro que el sistema web incremento considerablemente las ventas de una
institucién educativa. De la misma forma, (Charles-Peralta, 2022) afirman que
haciendo uso del sistema web obtuvieron un aumento de 20 ventas facturadas,

haciendo el proceso completo y eficiente.

Lo mencionado previamente se relaciona con el sistema web como variable
independiente, se define como aplicaciones web ya que se utilizan por medio de
plataformas web o sistemas operativos y se accede mediante un servidor web
(Pérez, 2021), el indicador Cantidad Promedio de ventas facturadas, el cual segun
(Hernandez, 2019) permite saber el promedio de ventas facturadas de un bien o
servicio en un determinado periodo. Asimismo (Alfaro, 2018). La facturacién son
programas en la nube que permiten emitir los comprobantes de forma digital y en
términos empresariales permite conocer el importe de las ventas facturadas, la cual

incluye cierta informacién importante de la empresa.
Referente al Tercer Indicador: Tiempo promedio de atencion al cliente.

Segun los resultados obtenidos del tercer indicador denominado tiempo
promedio de atencién al cliente, se encontr6 que el tiempo promedio de este
proceso en el pre test fue de 13.15 minutos, sin embargo, en el post test fue de 7.76
minutos, ambas pruebas estaban conformadas por 25 elementos, apreciandose
una reduccién considerable del 40.99% del tiempo promedio empleado en la prueba
post test, concluyendo de esta forma que el sistema web optimiza el tiempo
promedio de atenciéon a los clientes en la empresa MLS Disefio y Construcciéon
S.A.C.

Asimismo, el primer indicador del analisis inferencial, segun el test de
normalidad de Shapiro-Wilk, se comprobd que el ler indicador presentd datos con
distribucion no normal, por lo que se realiz6 la prueba de rango de Wilcoxon para
verificar la hipotesis, (tabla 14). Retornando un valor z de -4.346 que se ubica en
una zona que rechaza la hipotesis nula con un valor de significancia 0.000, valor

que es inferior a 0.005, entonces se rechaza la hipodtesis nula y se admite la
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hipétesis alterna, por ende, se afirma que la web optimiza el tiempo promedio de

atencion al cliente en el proceso de venta.

Este resultado es semejante al resultado de (Parra, 2020), quien afirma que
el sistema web redujo en un 54% el tiempo promedio de atencién a los cliente de la
Ferreteria Claveles S.A.C. en Lima. También con el resultado de (Arteaga, 2021)
quien aseguro que el sistema web optimizo el tiempo promedio de atencion a los
padres de familia en una institucion educativa. De la misma forma, (Charles-Peralta,
2022) afirman que haciendo uso del sistema web obtuvieron una reduccion de 5
minutos cada atencion a los clientes, haciendo el proceso mas facil y rapido.

Lo mencionado previamente esta en relacién con el variable independiente
sistema web, el cual se define como aplicacion web el cual se ingresa por medio de
navegador atreves de internet (Serna, 2021) , el indicador Tiempo promedio de
atencion al cliente, el cual segun (Téran, 2020), la atencién al cliente es un factor
importante ya que se mide en el lapso de tiempo que se emplea para culminar el
proceso de venta hasta emitir la boleta electrénica que describe la venta de un bien
0 servicio, la cantidad y el precio acordado. Asimismo (Serna, 2021) indica que al
brindarle una buena experiencia de usuario al cliente, se le inspira confianza y un

servicio eficiente.
Respecto al Objetivo General

Respecto al objetivo general, después de las descripciones hechas
anteriormente, es posible afirmar que el sistema web optimizé el proceso de ventas
en la empresa MLS Disefio y Construccion, 2022, porque se obtuvieron resultados
Optimos en los tres indicadores de la variable dependiente proceso de ventas, como

se describen a continuacion.

En el primer indicador denominado tiempo promedio del proceso de
facturacion, se encontré6 una reduccion considerable del 62.21% del tiempo
promedio empleado en la prueba post test después de implementar el sistema web
en la empresa MLS Disefio y Construccion S.A.C., adicionalmente en el analisis
inferencial, luego de aplicar el test de rangos de Wilcoxon, los resultados obtenidos

rechazaron la hip6tesis nula y aceptaron la hipotesis alterna afirmando que el
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sistema web optimiza el tiempo promedio del proceso de facturacion en la empresa
MLS Disefio y Construccion S.A.C., 2022.

Igualmente, en el segundo indicador denominado cantidad promedio de
ventas facturadas, se encontré que el porcentaje mejoré considerablemente un
32.90% de la cantidad de ventas facturadas por dia en la prueba post test después
de implementar el sistema web en la empresa MLS Disefio y Construccion S.A.C.,
adicionalmente en el andlisis inferencial, luego de aplicar el test de rangos de
Wilcoxon, los resultados obtenidos rechazaron la hipotesis nula y aceptaron la
hipotesis alterna afirmando que el sistema web aumento la cantidad promedio de

ventas facturadas en la empresa MLS Disefio y Construccion S.A.C., 2022.

También, en el tercer indicador denominado tiempo promedio de la atencion
al cliente, se encontr6 que existe una reduccion considerable del 40.99% del tiempo
promedio empleado en la atencién al cliente del post test después de implementar
el sistema web en la empresa MLS Disefio y Construccion S.A.C., adicionalmente
en el analisis inferencial, luego de aplicar el test de rangos de Wilcoxon, los
resultados obtenidos rechazaron la hipotesis nula y aceptaron la hipotesis alterna
afirmando que el sistema web optimizé el tiempo promedio de la atencion al cliente

en la empresa MLS Disefio y Construcciéon S.A.C., 2022.

En conclusion, es posible afirmar que el sistema web optimiza el proceso de

ventas en la empresa MLS Disefio y Construccion S.A.C. Piura, 2022.

Lo mencionado previamente esta acorde con los autores (Perez, 2021),
(Nolberto & Carranza, 2020) (Quezada, 2021), (Rodriguez, 2021), (Calero, 2021),
(Perez, 2021), que resumidamente aseguraron que el sistema web optimiz6 y
mejord los procesos en la empresa, permitiendo a la organizacién optimizar tiempo

y reducir costos.
Respecto a la metodologia de investigacion

La metodologia empleada en esta investigacion facilito él logro de todos los
objetivos planteados, fue hecha empleando el disefio experimental puro, que
consistié en recolectar datos de forma aleatoria realizando un pre test y un post
test, luego gracias a los resultados se pudo realizar una comparacion de ambos

casos y asi demostrar el efecto que tiene la variable independiente sobre la variable
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dependiente, gracias a esto se logré concluir satisfactoriamente. Adicionalmente se
emplearon guias de observacion con el fin de la recoleccion de los datos, asimismo
se emplearon tecnologias de software como el SPSS v. 25, para tratar y procesar

todos los datos que fueron recolectados.

Para la correcta implementacion del sistema, se utilizo la metodologia RUP,
lenguaje de programacion (Php, html, JavaScript, framework) y BD MySQL, porque
es un requerimiento funcional de la empresa ya que tienen sus estandares y usan

estas herramientas.

Referente a los indicadores, fueron muy utiles en el presente trabajo para

poder medir la variable dependiente de una forma éptima y precisa.

Ademas, es importante resaltar que la presente tesis contribuye a la
comunidad cientifica aportando conocimientos, ademas de facilitar una opcion para

la mejora del proceso de ventas utilizando la tecnologia de los sistemas web.
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VI.  CONCLUSIONES

Primero

Gracias a los resultados obtenidos se puede concluir que el sistema
web mejoro significativamente el proceso de ventas de la empresa MLS
Disefio y Construcciéon S.A.C., ya que los tres indicadores denominados
tiempo promedio del proceso de facturacion, cantidad promedio de
ventas facturadas y tiempo promedio de la atencidén al cliente, se
optimizaron considerablemente en la prueba post test gracias a la
implementacion del sistema web, ademas se verifico correctamente la

hipotesis empleando el test de rangos de Wilcoxon.

Segundo El sistema web optimizé el tiempo promedio del proceso de facturacion,

ya que segun los resultados existe una reduccion considerable del
62.21% del tiempo promedio empleado en el post test a comparacion
del tiempo empleado en el pre test, adicionalmente se verifico
correctamente la hipétesis empleando el test de rangos de Wilcoxon,
cuyo valor z fue de -6.102 con una significancia de 0.032, donde el valor
de significancia es inferior a 0.05, por lo tanto se concluye con la

aceptacion de la hipotesis alterna y el rechazo de la hipotesis nula.

Tercero El sistema web mejoré significativamente la cantidad promedio de ventas

Cuarto

facturadas por dia, ya que segun los resultados existe un aumento
considerable del 32.90% de la cantidad de ventas facturadas por dia
en el post test a comparacion de la cantidad de ventas facturadas por
dia en el pre test, adicionalmente se verificd correctamente la hipétesis
empleando el test de rangos de Wilcoxon, cuyo valor z fue de -6.156
con una significancia de 0.044, donde el valor de significancia es
inferior a 0.05, por lo tanto se concluye con la aceptacion de la hipétesis

alterna y el rechazo de la hipotesis nula.

El sistema web mejord significativamente el tiempo promedio de la
atencion al cliente, ya que segun los resultados existe una reduccion
considerable del 40.99% del tiempo promedio empleado en la atencion
al cliente del post test a comparacion del tiempo empleado en el pre

test, adicionalmente se verificd correctamente la hipétesis empleando
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el test de rangos de Wilcoxon, cuyo valor z fue de -6.052 con una
significancia de 0.049, donde el valor de significancia es inferior a 0.05,
por lo tanto se concluye con la aceptacion de la hipotesis alterna vy el

rechazo de la hipotesis nula.
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VIl. RECOMENDACIONES

Primero

Segundo

Tercero

Cuarto

Quinto

Con el fin de que los resultados sigan mejorando para el sistema web
para optimizar el proceso de ventas de la empresa MLS Disefio y
Construccion S.A.C., se recomienda realizar capacitaciones constantes

a los colaboradores de la empresa sobre el uso de la plataforma.

Con el fin de que los resultados sigan mejorando para el sistema web
para optimizar el proceso de ventas de la empresa MLS Disefio y
Construccion S.A.C., se recomienda disefiar un plan de accion ante
cualquier eventualidad o cambio que se pueda presentar en las
normativas de la SUNAT con respecto a la Facturacién Electronica para

actuar oportunamente.

Con el fin de que los resultados sigan mejorando para el sistema web
para optimizar el proceso de ventas de la empresa MLS Disefio y
Construccion S.A.C., se recomienda realizar mantenimiento de forma
periddica al sistema, asimismo evaluar las posibilidades de ir
afiadiendo nuevas funcionalidades al sistema de acuerdo a las

necesidades del negocio para la mejora continua del sistema web.

Con el fin de que los resultados sigan mejorando para el sistema web
para optimizar el proceso de ventas de la empresa MLS Disefio y
Construccién S.A.C., se recomienda realizar un manual de usuario
para que asi los colaboradores de la empresa que haran uso del
sistema se puedan orientar en todo momento y realicen un manejo

eficiente del sistema.

Con el fin de contribuir a futuras investigaciones, se recomienda utilizar
tecnologias mas modernas, potentes y escalables para asegurar una
mejor experiencia a los usuarios que hacen uso del sistema, por
ejemplo, usar Frameworks como Laravel de PHP o Angular JS de
JavaScript en la fase de programacion para otorgarle un rendimiento

mas potente y optimo a todo el sistema web.
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ANEXOS

Anexo 1: Matriz de consistencia

TITULO: Sistema web para optimizar el proceso de ventas en la empresa MLS Disefio y Construccion S.A.C., 2022.

AUTOR: Purizaca Martinez, Luis Mario & Ramirez Rivas, Leydi Lizbeth

PROBLEMA

OBJETIVOS

HIPOTESIS

VARIABLES E INDICADORES

Problema principal:

¢, Como el sistema web
optimiza el proceso de
ventas de la empresa MLS
Disefio y Construccion
S.A.C. - Piura; 20227

Problemas especificos:

¢, Como el sistema web
reduce el tiempo promedio
de facturacion en la
empresa MLS Disefio y
Construcciéon S.A.C. - Piura;
20227

Objetivo principal:
Determinar como el
sistema web optimiza el
proceso de ventas de la
empresa MLS Disefio y
Construccion S.A.C. -
Piura; 2022

Objetivos especificos:
Determinar como el
sistema web reduce el
tiempo promedio de
facturacion en la

empresa MLS Disefio y

Hipdtesis principal:

El sistema web optimiza
significativamente el
proceso de ventas de la
empresa MLS Disefio y
Construccion S.A.C. - Piura;
2022

Hipotesis especificas:
El sistema web reduce
considerablemente el
tiempo promedio de

facturacién en la empresa

Variable Independiente

Sistema Web

Variable dependiente:

Proceso de Venta

Indicadores

Unidad de
medida ()

Tiempo
Promedio del
proceso de

facturacion.

Porcentaje

Cantidad
promedio de
ventas

facturadas

porcentaje
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¢, Como el sistema web
aumenta la cantidad
promedio de ventas
facturadas en la empresa
MLS Disefio y Construccion
S.A.C. - Piura; 20227

¢, Como el sistema web
disminuye el tiempo
promedio de la atencion al
cliente en la empresa MLS
Disefio y Construccion
S.A.C. - Piura; 2022?

Construccion S.A.C. -
Piura; 2022.

Determinar como el
sistema web aumenta la
cantidad promedio de
ventas facturadas en la
empresa MLS Disefio y
Construccion S.A.C. -
Piura; 2022.

Determinar como el
sistema web disminuye
el tiempo promedio de
la atencion al cliente en
la empresa MLS Disefio
y Construcciéon S.A.C. -
Piura; 2022.

MLS Disefio y Construccion
S.A.C. - Piura; 2022.

El sistema web aumenta
considerablemente la
cantidad promedio de
ventas facturadas en la
empresa MLS Disefio y
Construcciéon S.A.C. - Piura;
2022.

El sistema web disminuye
considerablemente el
tiempo promedio de la
atencion al cliente en la
empresa MLS Disefio y
Construcciéon S.A.C. - Piura;
2022

Tiempo
promedio de la
atencion al

cliente

porcentaje
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Metodologia

TIPO Y DISENO POBLACION Y TECNICAS E TIPOS DE ESTADISTICAS EMPLEADAS
MUESTRA INSTRUMENTOS
Tipo: Poblacion: Técnicas: Descriptiva:
Aplicada 500 observaciones | Observacion (Lozada, 2018) menciona que la estadistica
descriptiva permite resumir de forma clara a través de
Enfoque: Tamafo de Instrumentos: graficos, figuras o tablas la informacion recolectada
Cuantitativo muestra: Guia de observacion | por cada indicador en las etapas del pre test y post
25 test, asi se puede visualizar de forma sencilla el efecto
Diseio: de la variable independiente sobre la variable
Experimental — Pre | Muestreo: dependiente.

experimental

No probabilistico
por conveniencia.

Inferencial:

Se empleo el test de Wilcoxon para validar la hipétesis
general y las especificas después de procesar todos
los datos recolectados comprobando su impacto.

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 2: Matriz de Operacionalizacion de Variables

TITULO: Sistema web para optimizar el proceso de ventas en la empresa MLS Disefio y Construccion S.A.C., 2022.

AUTOR(ES): Purizaca Martinez, Luis Mario & Ramirez Rivas, Leydi Lizbeth

INDICADOR DEFINICION INSTRUMENTO | UNIDAD DE FORMULA
MEDIDA
Tiempo Segun (Rodriguez-Jara, 2018), tiempo que toma en Ficha de Minutos (N° de minutos
promedio del | establecer una accion o proceso determinado como Registro empleados en
proceso de el lapso de tiempo que se tarda en culminar todo el ; I
facturacion proceso de venta hasta la emisién del comprobante acturar las
electronico al cliente. ventas) / (N° total
de ventas)
Cantidad Segun (Rodriguez, 2021), permite saber el Ficha de Porcentaje | (N° total de ventas
promedio de | promedio de ventas facturadas en un determinado Registro facturadas) / (N°
ventas periodo, el resultado que se obtiene sirve para poder .
facturadas identificar si el comportamiento es positivo o de dias)

negativo respecto a la gestion que se esta
realizando.
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Tiempo
promedio de la
atencion al
cliente

Segun (Rodriguez-Jara, 2018), la atencién al cliente
es un factor importante ya que se mide en el lapso
de tiempo que se emplea para culminar el proceso
de venta.

Ficha de
Registro

Minutos

(N° de minutos
empleados en la
atencion) / (N° de
clientes

atendidos)
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Anexo 3: Instrumento de Recoleccién de Datos

Guia de observacion N° 1: Tiempo promedio del proceso de facturacion

Investigadores:

Purizaca Martinez, Luis Mario
Ramirez Rivas, Leydi Lizbeth

Proceso Observado:

Tiempo promedio del proceso de facturacion

Pre Test

N° de o .

N° minutos |N° total de (é\lmszg;ggtgf
Obs. Turno Fecha |empleados| ventas facturar las ventas) /
(lan facturar |facturadas (N° total de ventas)
as ventas

1 M 27/07/2022 460 50 9,20
2 M 28/07/2022 303,4 41 7,40
3 M 29/07/2022 189 30 6,30
4 M 01/08/2022 234,3 33 7,10
5 M 02/08/2022 333,2 49 6,80
6 M 03/08/2022 435 50 8,70
7 M 04/08/2022 302,4 42 7,20
8 M 05/08/2022 229,4 31 7,40
9 M 08/08/2022 336 40 8,40
10 M 09/08/2022 216 30 7,20
11 M 10/08/2022 183 30 6,10
12 M 11/08/2022 294 49 6,00
13 M 12/08/2022 338,2 38 8,90
14 M 15/08/2022 248 40 6,20
15 M 16/08/2022 284 40 7,10
16 M 17/08/2022 309,6 36 8,60
17 M 18/08/2022 345,6 48 7,20
18 M 19/08/2022 285,6 42 6,80
19 M 22/08/2022 356,4 44 8,10
20 M 23/08/2022 300,2 38 7,90
21 M 24/08/2022 300,8 47 6,40
22 M 25/08/2022 2542 31 8,20
23 M 26/08/2022 251,1 31 8,10
24 M 29/09/2022 288,6 39 7,40
25 M 30/09/2022 253,5 39 6,50
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Investigadores: Puriz,aca Martinez, LL_Jis_ Mario
Ramirez Rivas, Leydi Lizbeth
Proceso Observado: Tiempo promedio del proceso de facturacion
Post Test
’.\Io de N° minut
N® Turno Fecha errr?lr;g;la?)s N;;Or:?;sde emp(leaggs en l;a(():furar
Obs. en ?acturar facturadas las ventas) / (N° total de
las ventas ventas)
1 M 102/09/2022 83,6 38 2,20
2 M  ]05/09/2022 139,4 34 4,10
3 M ]06/09/2022 112,5 45 2,50
4 M  107/09/2022 124 40 3,10
5 M  108/09/2022 133,3 31 4,30
6 M 109/09/2022 101,4 39 2,60
7 M 12/09/2022 116,1 43 2,70
8 M 13/09/2022 81 45 1,80
9 M 14/09/2022 142,8 34 4,20
10 M 15/09/2022 54,4 34 1,60
11 M 16/09/2022 82,8 36 2,30
12 M 12/09/2022 92,4 42 2,20
13 M 13/09/2022 230,3 49 4,70
14 M 14/09/2022 54,6 39 1,40
15 M 15/09/2022 142,6 46 3,10
16 M 16/09/2022 52,8 33 1,60
17 M 19/09/2022 75 50 1,50
18 M 20/09/2022 85,1 37 2,30
19 M 21/09/2022 127,1 31 4,10
20 M 22/09/2022 105,6 48 2,20
21 M 23/09/2022 127,1 41 3,10
22 M 26/09/2022 210 50 4,20
23 M 27/09/2022 108 40 2,70
24 M 28/09/2022 135,3 33 4,10
25 M 29/09/2022 68,6 49 1,40




Guia de observacion N° 2: Cantidad promedio de ventas facturadas

Investigadores:

Purizaca Martinez, Luis Mario
Ramirez Rivas, Leydi Lizbeth

Proceso Observado:

Cantidad promedio de ventas facturadas

Pre Test
N° N° total de ] (N° total de ventas
Obs. Turno Fecha ventas |N°de dias facturad{:ls) / (N° de

facturadas dias)
1 M 27/07/2022 38 1 38,00
2 M 28/07/2022 50 1 50,00
3 M 29/07/2022 48 1 48,00
4 M 01/08/2022 39 1 39,00
5 M 02/08/2022 49 1 49,00
6 M 03/08/2022 39 1 39,00
7 M 04/08/2022 50 1 50,00
8 M 05/08/2022 40 1 40,00
9 M 08/08/2022 46 1 46,00
10 M 09/08/2022 49 1 49,00
11 M 10/08/2022 42 1 42,00
12 M 11/08/2022 37 1 37,00
13 M 12/08/2022 48 1 48,00
14 M 15/08/2022 41 1 41,00
15 M 16/08/2022 44 1 44,00
16 M 17/08/2022 43 1 43,00
17 M 18/08/2022 39 1 39,00
18 M 19/08/2022 46 1 46,00
19 M 22/08/2022 44 1 44,00
20 M 23/08/2022 43 1 43,00
21 M 24/08/2022 44 1 44,00
22 M 25/08/2022 43 1 43,00
23 M 26/08/2022 42 1 42,00
24 M 29/09/2022 47 1 47,00
25 M 30/09/2022 42 1 42,00
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Investigadores:

Purizaca Martinez, Luis Mario
Ramirez Rivas, Leydi Lizbeth

Proceso Observado:

Cantidad promedio de ventas facturadas

Post Test
N° N° total de N de (N° total de ventas
Obs. Turno Fecha ventas dias facturadc,as) / (N° de

facturadas dias)
1 M 102/09/2022 70 1 70,00
2 M  ]05/09/2022 61 1 61,00
3 M ]06/09/2022 65 1 65,00
4 M 107/09/2022 63 1 63,00
5 M ]08/09/2022 67 1 67,00
6 M 109/09/2022 69 1 69,00
7 M 12/09/2022 67 1 67,00
8 M 13/09/2022 66 1 66,00
9 M 14/09/2022 70 1 70,00
10 M 15/09/2022 62 1 62,00
11 M 16/09/2022 64 1 64,00
12 M 12/09/2022 66 1 66,00
13 M 13/09/2022 67 1 67,00
14 M 14/09/2022 62 1 62,00
15 M 15/09/2022 65 1 65,00
16 M 16/09/2022 69 1 69,00
17 M 19/09/2022 63 1 63,00
18 M 20/09/2022 64 1 64,00
19 M 21/09/2022 70 1 70,00
20 M 22/09/2022 62 1 62,00
21 M 23/09/2022 62 1 62,00
22 M 26/09/2022 61 1 61,00
23 M 27/09/2022 61 1 61,00
24 M 28/09/2022 68 1 68,00
25 M 29/09/2022 65 1 65,00
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Guia de observacion N° 3: Tiempo promedio de la atencion al cliente

Investigadores:

Purizaca Martinez, Luis Mario
Ramirez Rivas, Leydi Lizbeth

Proceso Observado:

Tiempo promedio de la atencion al cliente

Pre Test
N° de o .
N® Turno Fecha ertnn Irllnglgf)s c:?;nci:s e(mprlezlénolguetr?lsa
Obs. gn la atendidos "J.‘te”Ci‘"”) / (N? de
atencion clientes atendidos)
1 M 27/07/2022 464,6 46 10,10
2 M 28/07/2022 448 40 11,20
3 M 29/07/2022 516,6 42 12,30
4 M 01/08/2022 344,1 31 11,10
5 M 02/08/2022 465,3 33 14,10
6 M 03/08/2022 409,5 39 10,50
7 M 04/08/2022 553,5 41 13,50
8 M 05/08/2022 475,8 39 12,20
9 M 08/08/2022 676,8 48 14,10
10 M 09/08/2022 712,8 44 16,20
11 M 10/08/2022 414.8 34 12,20
12 M 11/08/2022 627,8 43 14,60
13 M 12/08/2022 592 40 14,80
14 M 15/08/2022 790 50 15,80
15 M 16/08/2022 602,7 41 14,70
16 M 17/08/2022 759 46 16,50
17 M 18/08/2022 4995 37 13,50
18 M 19/08/2022 619,4 38 16,30
19 M 22/08/2022 571,5 45 12,70
20 M 23/08/2022 509,6 49 10,40
21 M 24/08/2022 625,6 46 13,60
22 M 25/08/2022 4995 45 11,10
23 M 26/08/2022 4524 39 11,60
24 M 29/09/2022 640,7 43 14,90
25 M 30/09/2022 421,2 39 10,80
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Investigadores:

Purizaca Martinez, Luis Mario
Ramirez Rivas, Leydi Lizbeth

Proceso Observado:

Tiempo promedio de la atencidn al cliente

Post Test

N° de o .

N® Turno Fecha emngégzs cll?leondtZs e(mpldezgln(;glgr?lsa
Obs. gn la atendidos a_ltencién) ! (N? de
atencion clientes atendidos)

1 M 02/09/2022 310 50 6,20
2 M 05/09/2022 228,8 44 5,20
3 M 06/09/2022 432,4 46 9,40
4 M 07/09/2022 416,5 49 8,50
5 M 08/09/2022 153 30 5,10
6 M 09/09/2022 158,1 31 5,10
7 M 12/09/2022 299,3 41 7,30
8 M 13/09/2022 201,6 36 5,60
9 M 14/09/2022 227,2 32 7,10
10 M 15/09/2022 307,5 41 7,50
11 M 16/09/2022 446,4 48 9,30
12 M 12/09/2022 281,2 38 7,40
13 M 13/09/2022 255 50 5,10
14 M 14/09/2022 213 30 7,10
15 M 15/09/2022 290,5 35 8,30
16 M 16/09/2022 255 30 8,50
17 M 19/09/2022 363,6 36 10,10
18 M 20/09/2022 457,6 44 10,40
19 M 21/09/2022 327,6 39 8,40
20 M 22/09/2022 360,4 34 10,60
21 M 23/09/2022 339,7 43 7,90
22 M 26/09/2022 3914 38 10,30
23 M 27/09/2022 288,6 39 7,40
24 M 28/09/2022 319,2 38 8,40
25 M 29/09/2022 385 50 7,70
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Anexo 4: Certificado de Validacién del Instrumento de Recoleccion de Datos
Validacion del Experto N°1

Variable: Proceso de Venta.

[N°]  INDICADORES [ Claridad' [Pertinencia’ | |_Sugerencias |
Si | No Si No Si No
1 Twempo Promedio del proceso de venta al X X
chente
2 | Tempo Promedo del proceso de emsibn X X X
del comprobante electronico al chente
3 | Productradad de ventas con respecto al X X X

horano laboral de los vendedores
% de ventas facturadas electrénicamente X X X
% del crecmiento mensual de ventas con
respecto al mes antenor

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ X] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez evaluador: Fierro Barriales, Alan Leoncio DNI: 03497508

Piura, 23 de agosto 2022
Especialista: Metoddlogo [ ] Tematico[X ]

Grado: Maestro [ X] Deoctor[ ]

" Claridad: Se entlende sin dificultad alguna el enunciado del item, &3 conclso, exacta y diacta
* Pertinencla: 5i el nem penenece a la dimanskin.
¥ Relevancia: El flem es apropiado para representar al companente o dimensidn especiica del construcio

DNI 44147902
Nota' Suficiencia_se dice suficiencia cuanda los lems planteados son suficientas para medir la dimensidin Universidad Cesar Vallejo
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Validacion del Experto N°2

Variable: Proceso de Venta.

INDICADORES Claridad' |Pertinencia? | Relevancia® | Sugerencias
Si | No Si No Si Mo
1 Tiempo Promedio del eso de venta al
e prae X X X
cliente.
2 Tiempo Premedio del proceso de emision X X X
del comprobante electronico al cliente.
3 | Productnadad de ventas con respecto al X X x
horario laboral de los vendedores.
4 | % de ventas facturadas electrénicamente, | X x X
5 % del crecimiento mensual de ventas con
) X x X
respecto al mes antenor.
Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Opinidn de aplicabilidad: Aplicable [ X1 Aplicable después de corregir[ ] Mo aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez evaluador: DIAZ SUAREZ, JORGE EDUARDO

Especialista: Metodélogo [ ]  Tematico [ X |

Grado: Maestro [ X] Doctor[ ]

' Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciade del item, es conciso, exaclo y directo
? Pertinencia: Si el item pertenece a la dimensién.

*Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimensién especifica del constructo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los ftems planteades son suficientes para medir la dimensién

DMI: 44052115

23 de agosto 2022

PhD. DIAZ SUAREZ, JORGE EDUARDO
DNI: 44052115
Pontificda Universidad Catdlica del Peni
PUCP
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Validacion del Experto N°3

Variable: Proceso de Venta.

ne INDICADORES Claridad' Pertinencia’ | Relevancia® | Sugerencias |
Si | No Si No Si No
1 | Ti Promedio del de venta al
iempo Promedio del proceso de venta a x X X
cliente
2 | Tiempo Promedio del proceso de emisién X X X
del comprobante electrinico al cliente
3 Productividad de ventas con respecto al X X X
horario laboral de los vendedores.
4 | % de ventas facturadas electronicamente. | X X X
5 % del iento I d tas
2l Crecimientia mensual de ven con X X X
respecto al mes antenor.
Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ X1 Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez evaluador: SAENZ APARI, ABRAHAM RAFAEL DMI: 45801046
Especialista: Metodologo [[] Tematico [X ] 23 de agosto 2022

Grado: Maestro [X] Doctor[ ]

' Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo
* Pertinencia: Si el item pertenece a la dimension.

* Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimensicn especifica del constructo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimensicn CEOQ AJ SOLUTIONS SAC



Anexo 5: Constancia de Grados vy titulos de validadores

Validacion del Experto N°1

Variable: Proceso de Venta.

' Ministerio de Educacign | SUPEFINtendencia Nacional de f:;:ﬁﬁ:::;ﬂ?;ﬁ::;ﬁ:::’" €
© Educacion Superior Universitaria . 3
pe Registro de Grados y Titulos

REGISTRO NACIONAL DE GRADOS ACADEMICOS Y TITULOS PROFESIONALES

Graduado Grado o Titulo Institucion

FIERRO BARRIALES, INGENIERO DE SISTEMAS UNIVERSIDAD PRIVADA
ALAN LEONCIO Fecha de diploma: 08/07/2013 CESAR VALLEJIO
DNI 44147992 Maodalidad de estudios: - PERU

BACHILLER EN INGENIERIA DE SISTEMAS

Fecha de diploma: 17/052013 r "
FIERRO BARRIALES, Modalidad de estudios: - UNIVERSIDAD PRIVADA

ALAN LEONCIO CESAR VALLEJO

DNI 44147992 PERU
Fecha matricula: Sin informacidn (***)

Fecha egreso: Sin informacién (*%)

MAESTRO EN INGENIERIA DE SISTEMAS CON MENCION EN
TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION

FIERRO BARRIALES, Fecha de diploma: 10/12/18 UNIVERSIDAD PRIVADA
ALAN LEONCIO Muodalidad de estudios: PRESENCIAL CESAR VALLEIO
DINT 44147992 PERU

Fecha matricula: 2000172017
Fecha egreso: 19/08/2018




Validacion del Experto N°2

Variable: Proceso de Venta.

w3

Ministerio de Educacion

Superintendencia Nacional de

Educacion Superior Universitaria

Direccion de Documentacion e
Informacion Universitaria y
Registro de Grados y Titulos

REGISTRO NACIONAL DE GRADOS ACADEMICOS Y TITULOS PROFESIONALES

G:raduado

Grado o Titulo

Institucion

DIAZ SUAREZ, JORGE
EDUARDO
DNI 44052115

BACHILLER EN INGENIERIA DE SISTEMAS
Fecha de diploma: 14/08/2008
Modalidad de estudios: -

Fecha matricula: Sin informacidn (*%*)
Fecha egreso: Sin informacion (*%%)

UNIVERSIDAD SENOR DE SIPAN
PERU

DIAZ SUAREZ, JORGE
EDUARDO
DNI 44052115

INGENIERO DE SISTEMAS
Fecha de diploma: 20/03/2009
Modalidad de estudios: -

UNIVERSIDAD SENOR DE SIPAN
PERU

DIAZ SUAREZ, JORGE
EDUARDO
DNI 44052115

MAESTRO EN INGENIERIA DE SISTEMAS
MENCION : ADMINISTRACION Y DIRECCION DE
TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION

Fecha de diploma: 19/08/16

Modalidad de estudios: PRESENCIAL

Fecha matricula: 03/04/2010
Fecha egreso: 12/02/2012

UNIVERSIDAD NACIONAL DE
TRUJNLLO
PERU

DIAZ SUAREZ, JORGE
EDUARDO
DNI 44052115

TITULO UNIVERSITARIO OFICIAL DE DOCTOR
DENTRO DEL PROGRAMA DE DOCTORADD EN
TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION,
COMUNICACIONES Y COMPUTACION (GRADO
DE DOCTOR)

Fecha de Diploma: 18/1272020

TiPo:

* RECONOCIMIENTO

Fecha de Resolucidn de
Reconocimiento: 10002/2021

Muodalidad de estudios: Presencial
Duracion de estudios: 3 Afios

UNIVERSITAT DE VALENCIA
ESPANA
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Validacion del Experto N°3

Variable: Proceso de Venta.

fﬂ'h\ . o o
. . i Direccion de Documentacion e
P o . Superintendencia Nacional de f .
ﬁ PERU | Ministerio de Educacion | gqyeacian Superior Universitaria :Egistr:lj:grn;:ns ::‘:.'.:;;‘;5

REGISTRO NACIONAL DE GRADOS ACADEMICOS Y TITULOS PROFESIONALES

BACHILLER EN INGENIERIA DE COMPUTACION Y

SISTEMAS
SAEMZE APARL ABRAHAM | Fecha de diploma: 107G/ 2005 UNIVERSIDAD DE SAN MARTIN DE
RAFAEL Modalidad de estwdios: - PFORRES
DNI 145496 PERU

Fecha matricula: Sin informachin (**%)
Fecha egreso: Sin informacion (***)

SAENZ APARL ABRAHAM | INGENIERO DE COMPUTACION Y SISTEMAS UNIVERSIDAD DE SAN MARTIN DE
RAFAEL Fecha de diploma: 17022006 PORRES
DNI 10454966 Modalidad de estudios: - PERU

MAGISTER EN ADMINISTRACION ESTRATEGICA

DE EMFPRESAS
SAEMZ APARL ABRAHAM | Fecha de diploma: 2108/ 20013 PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA
RAFAEL Modalidad de estwdios: - DEL PERU
DN 10454966 PERU

Fecha matricula: Sin informachin (**%)
Fecha egreso: Sin informacion (**%)
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Anexo 10: Autorizacion de lainvestigacion

p o ———
~\| UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Autorizacion para Publicar Identidad en los Resultados de la Investigacion

Datos Generales

Nombre de la Organizacion RUC
MLS DISENO Y CONSTRUCCION S.AC. 20604468257
Nombre del titular o representante legal DNI
WILLIAN SMITH RAMIREZ RIVAS 76093593

Consentimiento:

De conformidad con lo establecido en el articulo 7°, literal “ f ” del Cédigo de Etica en
Investigacion de la Universidad César Vallejo ©), autorizo [ X ], no autorizo [ ] publicar
La Identidad de la Organizacion, en la cual se lleva a cabo la investigacion:

Nombre del trabajo de investigacion

Migracion de servidores convencionales a computacion en la nube empleando
tecnologias auto escalables para mejorar el rendimiento de los sistemas web, Piura,
2022.

Nombre del Programa Académico

Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

Autor DNI
Purizaca Martinez Luis Mario 72208325
Ramirez Rivas Leydi Lizbeth 48397005

En caso de autorizarse, soy consciente que la investigacion sera alojada en el Repositorio
Institucional de la UCV, la misma que sera de acceso abierto para los usuarios y podra ser
referenciada en futuras investigaciones, dejando en claro que los derechos de propiedad
intelectual corresponden exclusivamente al autor (a) del estudio.

&,
& éwmonu

Smith Ramirez Rivas
Gerente General

WILLIAN SMITH RAMIREZ RIVAS
Gerente General

Piura, 29 Julio del 2022

(*) Cédigo de Etica en Investigacién de la Universidad César Vallejo-Articulo 79, literal “ f ” Para difundir o publicar los resultados de un
trabajo de investigacién es necesario mantener bajo anonimato el nombre de la institucién donde se llevé a cabo el estudio, salvo el
caso en que haya un acuerdo formal con el gerente o director de la organizacién, para que se difunda la identidad de la institucién.
Por ello, tanto en los proyectos de investigacién como en los informes o tesis, no se debera incluir la denominacién de la organizacién,
pero si sera necesario describir sus caracteristicas.
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Anexo 11: Base de datos

Tiempo promedio del
proceso de
facturacion

Cantidad promedio
de ventas facturadas

Tiempo promedio de la
atencion al cliente

I1PreTest|I11PostTest|12PreTest|I2PostTest|I3PreTest |I3PostTest
1 9,20 2,20 38,00 70,00 10,10 6,20
2 7,40 4,10 50,00 61,00 11,20 5,20
3 6,30 2,50 48,00 65,00 12,30 9,40
4 7,10 3,10 39,00 63,00 11,10 8,50
5 6,80 4,30 49,00 67,00 14,10 5,10
6 8,70 2,60 39,00 69,00 10,50 5,10
7 7,20 2,70 50,00 67,00 13,50 7,30
8 7,40 1,80 40,00 66,00 12,20 5,60
9 8,40 4,20 46,00 70,00 14,10 7,10
10 7,20 1,60 49,00 62,00 16,20 7,50
11 6,10 2,30 42,00 64,00 12,20 9,30
12 6,00 2,20 37,00 66,00 14,60 7,40
13 8,90 4,70 48,00 67,00 14,80 5,10
14 6,20 1,40 41,00 62,00 15,80 7,10
15 7,10 3,10 44,00 65,00 14,70 8,30
16 8,60 1,60 43,00 69,00 16,50 8,50
17 7,20 1,50 39,00 63,00 13,50 10,10
18 6,80 2,30 46,00 64,00 16,30 10,40
19 8,10 4,10 44,00 70,00 12,70 8,40
20 7,90 2,20 43,00 62,00 10,40 10,60
21 6,40 3,10 44,00 62,00 13,60 7,90
22 8,20 4,20 43,00 61,00 11,10 10,30
23 8,10 2,70 42,00 61,00 11,60 7,40
24 7,40 4,10 47,00 68,00 14,90 8,40
25 6,50 1,40 42,00 65,00 10,80 7,70

65



Anexo 12: Comportamiento de las medidas descriptivas

a) Indicador 1: Tiempo promedio del proceso de facturacion

Figura 4.

Comparacion del comportamiento del indicador tiempo promedio del proceso de facturacion
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b) Indicador 2: Cantidad promedio de ventas facturadas

Figura 5.

Comparacion del comportamiento del indicador cantidad promedio de ventas facturadas
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¢) Indicador 3: Tiempo promedio de la atencién al cliente



Figura 6.

Comparacion del comportamiento del indicador tiempo promedio de la atencion al cliente
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Anexo 13: Metodologia de desarrollo de software

Para el desarrollo del sistema se comparo las principales metodologias.

Figura 7 Cuadro comparativo de metodologias de desarrollo

SCRUM XP RUP
Descrip- | Es un marco para el Es una marco de Es una metodologia
cion trabajo agil que es trabajo de desarrollo | que mejora la
gestionado al de software, ligeray | documentacion,
desarrollar el software, | simple que disminuye | verifica la calidad del
se prueba a través de la | la taza de errores de | software, para el
construccion y la calidad y en minimo | modelado con casos
funcién de mayor valor | tiempo. de uso y se centra en
hacia el cliente. una arquitectura para
los riesgos.
Rol -Product Owner “Dueiio | -Programador. -Analistas.
de productos”. -Scrum -Encargado de las -Desarrollador
Master “Maestros™. pruebas. -Stakeholder
-Scrum Team “Equipos”. | -Clientes. - -Revisor.
Entrenador y -Gestor.
Coaching
-Consultor.
Fases -Recogida de requisitos, | -Planificacion - Inicio
gestion de reserva, -Disefio -Elaboracion
reunion de Planificacion | -Codificacion -Construccién
de Sprint, ejecucién de | -Pruebas -Transicion
sprint, inspeccion e
iteracion
Caracte- | Se Construye primero la | -Pruebas unitarias -Administracion de
risticas | funcionalidad de mayor | para posibles errores. | los proyectos
valor para los clientes. -Desarrollo iterativo e | guardando sus
-Delega el equipo y su incremental. versiones de
responsabilidad. -Re fabricacion para | cambios. (Gestiona
-Decide la mejor la reutilizacion del recurso y horarios
manera de trabajar para | codigo. para el proyecto.
ser mas productivo. -Programacion en Mayor
-Reuniones constantes | pares para que dos documentacion.
durante el largo del desarrolladores Trabaja con calidad
proyecto. participen en un para el desarrollo del
proyecto. software. Se centra
-Simplicidad del en la arquitectura,
codigo. guiado por riesgos.
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Figura 8 Validacion para los expertos del uso de la metodologia

Puntuaciones de Metodologia
y Marco de Trabajo Metodologia Se
Experto(a) Marco de elegida en
Trabajo Metodologia| pase de
XP| SCRUM RUP mayor puntaje
Ptrlik Azabache, lvan 9 9 16 RUP
Montoya Negrillo, Dany | 13 10 14 RUP
Menéndez Mueras,
Rosa 14 14 15 RUP
Total 36 33 45 Ganador RUP

eligio la metodologia “RUP” para elaborar el sistema de ventas, ya que se adapta
a los requerimientos planteados en el proyecto.

Segun, (Rosales, 2018), las siglas de la metodologia RUP son Rational Unified
Process (Proceso Unificado Racional), es un instrumento para desarrollar software,
obteniendo la satisfaccion de sus usuarios. La metodologia RUP consta de 4 fases,

disefio, preparacion, construccion, transicion.

Etapas de Metodologia RUP

Fases
Disciplinas [ Inicio n[ Elaboracion m Construccion H[ Transicion n
o o [ .
. '
Modelado del Negocio h‘ .
' '
Requerimientos : . .
M
Analisis y Diseno T ¥ T
e —— ~. !
Implementacion L - AT
. . '
P - a — b
ruebas s
] ) '
Entrega : : ——4
. 0
Confiqur : _____'_,._—:———"‘"—' :
Camblos y Administrack
' . '
Adminsirac U e -
P ] . '
' ' '
Ambie I Y Ao

[ Inicio ]J[ Elab 1 ]][ Elab 2 mo«me mo wl 2 n‘[n—«..nl‘][m..-.]l['-.u.au

Iteraciones

Fuente, (Rosales, 2018).
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Ejecucién del proyecto

Se realiz6 un analisis de requerimientos funcionales y no funcionales para

desarrollar el sistema.

Figura 9 Requerimientos funcionales

N.° Descripcion Tipo
El Sistema permitira mostrara un formularic para
Iniciar Sesidn, tendra una pantalla de acceso para .
RNF 01 “Iniciar Sesion” para el Administrador, Empleado Funcional
Vendedor y Asistente.
El Sistema mostrara la pantalla principal con el :
RNF 02 Dashboard de ventas y productos. Funcional
El Sistema mostrara la tabla con el listado de los :
RNF 03 USUAMOS. Funcional
RNF 04 | El Sistema permitira agregar nuevos usuarios. Funcional
El Sistema permitira definir el rol para el nuevo :
RNF 05 usuario que se va a crear. Funcional
RNF 06 El Sistema permitira activar o desactivar al usuario Funcional
creado.
RNF 07 | El Sistema permitira editar los datos de los usuarios. | Funcional
El Sistema mostrara la tabla con el listado de las :
RNF 08 categorias creadas. Funcional
RNF 09 | El sistema permitira agregar nuevas categorias. Funcional
RNF 10 | El sistema permitira editar datos de las categorias. Funcional
El Sistema mostrara la tabla con el listado de los :
RNF 11 productos creados. Funcional
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El sistema permitira agregar nuevos productos con .
RNF 12 su imagen respectiva. Funcional
El sistema permitira editar los datos de los .
RNF 13 productos. Funcional
El Sistema mostrara la tabla con el listado de los .
RNF 14 clientes creados. Funcional
RNF 15 | El sistema permitira agregar nuevos clientes. Funcional
RNF 16 | El Sistema permitira editar los datos de los clientes. | Funcional
El Sistema mostrara la tabla con el listado de las .
RNF 17 ventas realizadas. Funcional
El Sistema permitira generar ventas, poniendo &l
RNF 18 |stock, el monto entrante y saliente y la forma de Funcional
pago.
El Sistema permitira editar los datos de las ventas :
RNF 19 que se realizaron. Funcional
El Sistema permitira imprimir las ventas mediante .
RNF 20 archivos Pdf y Excel. Funcional
El Sistema permitira Generar los comprobantes de .
RNF 21 Pago, ya sea por Recibo/Factura. Funcional
El Sistema te permitira generar Reporte de las :
RNF 22 ventas que se realizaron. Funcional
Fuente. Elaboracion Propia
Figura 10 Requerimientos no funcionales
N.° Descripcion Tipo
El sistema debe mostrar interfaces con '
RNF 01 graficas simples para &l usuario. No funcional
El sistema estara desarrollado a través de
RNF 02 una interfaz grafica basados en control Web | No funcional
y de Usuario.
El sistema estara desarrollado a través de
RNF 03 una interfaz grafica basados en control Web | No funcional

y de Usuario.




El sistema tendra multiples formas de acceso
RNF 04 para los navegadores Web Google Chrome, | No funcional
Mozilla Firefox y Microsoft Internet Explorer.
El sistema ejecutara a través del sistema
RNF 05 operativo Windows Server 2007 hasta el Mo funcional
Windows Server 2010.
El sistema ejecutara con el administrador de .
RNF 06 base de datos MySQL. Mo funcional
El sistema tendra manuales de usuario para -
RNF 07 el buen entendimiento del programa. No funcional
La interfaz grafica del sistema debe ser '
RNF 08 simple y facil de entender para los usuarios. No funcional
Fuente. Elaboracion Propia
Figura 11 Actores del sistema.
ACTORES )
DEL DESCRIPCION RESPONSABILIDAD
SISTEMA

Administrador

Administrador: Este actor
utiliza el sistema para
administrar los ingresos y
las ventas, también el
registro de compras vy
seguimiento y reporte de
las ventas.

Gestion de clientes Gestion de
compras (Gestion de ventas
Gestion de usuarios (Generar

reportes Registro de Proveedor

Empleado de Ventas:
Este actor utiiza el
sistema para realizar las
ventas de los productos,

Gestion de clientes Gestion de

Vendedor : : ventas Reporta de ventas Control

registro de los clientes, e de stock

ingresos y egresos del dia

y ver reporte de las

ventas.

Ayudante Vendedor: Este

actor utiliza el sistema

para registrar las

Ea;egggéiicﬁﬂzn'cgﬁbigﬁ Ver ventas Ver reporte de ventas
Ayudante ayuda a redistrar las Apoyo con lD.S. prc:ductt_::s entrantes

compras de los Docqn’_lentacmn segun mande

Administrador
proveedores, v la
visualizacion de  los

reportes de los ingresos
junto con &l administrador.

73



Figura 12 Relacion entre requerimientos funcionales y casos de uso

CAS0OS DE USO DEL SISTEMA
1. Mostrar Formulario Iniciar Sesion | 11. Listar, Agregar, Editar Prod.
Mostrar Pagina
2. Principal/Dashboard 12. Listar Clientes
3. Listar Usuarios 13. Agregar Clientes
4. Agregar Usuarios 14. Editar Clientes
5. Activar Usuarios 15. Listar Ventas
6. Definir Rol 16. Generar Ventas
7. Editar Usuarios 17. Editar Ventas
8. Listar Categorias 18. Imprimir Ventas
9. Agregar Categorias 19. Generar Comprobante de Pago
10. Editar Categorias 20. Reporte de Ventas

Fuente. Elaboracion Propia

Figura 13 Requerimientos Funcionales (Casos de Uso).

N° Requerimientos Funcionales

RFO1 Acceso al sistema

RF02 (Gestion de usuarios

RFO3 Creacion de permisos

RFO4 Registro de clientes

RFO5 Registro de productos

RFO6 Reqgistro de categorias

REOY Registro de ventas

RFO8 Comprobante de pago

RFO9 Reportes de ventas

Fuente. Elaboracién Propia

74



Figura 14 Especificacion de Casos de Uso - Acceso al sistema

Caso de Uso:

Acceso al sistema

Actor (es): Administrador, Vendedor, Asistente
Permite a los usuarios la ventana principal
Descripcion: del sistema, asi como las compras,

clientes, ventas y dashboard.

Requerimientos:

RFO1

Actor

Sistema

El siguiente caso inicia el
usuario ingresa después de
validar sus datos en el
sistema.

El sistema muestra la ventana principal del
sistema, asi como las compras, clientes,
ventas y dashboard estadisticos del
sistema.

El usuario verifica el médulo
productos en la pantalla
principal, presiona el botdn
mas informacion

El sistema muestra la totalidad de todos los
productos.

El usuario verifica el modulo
categorias en la pantalla
principal, presiona el botdn
mas informacion.

El sistema muestra la totalidad de las
categorias.

El usuario verifica el médulo
venta total en la pantalla
principal, presiona el boton
mas informacion.

El sistema muestra las ventas que se
realizaron en el sistema.

El usuario verifica el grafico de
ventas.

El sistema muestra las ventas maximas
que se realizaron y €l monto total de
aquello durante el dia

El usuario verifica los
productos entrantes y
productos mas vendidos

El sistema te permite visualizar los
productos mas vendidos y un dashboard
de los productos segun un color indicando
su detalle.

Fuente.

Elaboracion Propia
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Figura 15 Especificacion de Casos de Uso - Gestion de usuarios y Creacion de

permisos

Caso de Uso:

Gestion de usuarios y Creacion de
permisos

Actor (es): Administrador
Permite al administrador, el registro de
nuevos

Descripcion: usuarios, los roles, editar, eliminar datos de
los
usuarios.

Requerimientos: RFO2

Actor Sistema

El siguiente caso inicia cuando
el administrador, presiona en
el menu usuarios.

En el sistema muestra la tabla donde estan
los usuarios creados

El administrador, crea nuevos
usuarios, presionando clic en
el botén de “nuevo usuario”.

El sistema muestra todos los datos para
crear al nuevo usuario, como es el nombre,
usuario, contraseiia rol e imagen segun el
usuario que usara el sistema.

El usuario presiona el boton
‘guardar”

El sistema cred al nuevo usuario y se
visualiza en el sistema, “El usuario ha sido
guardado correctamente”.

. El usuario presiona clic en &l
botdn “editar’ que muestra en
la tabla del usuario.

El sistema muestra los datos del usuario
creado para editarlos.

El usuario presiona clic en el
botdn “eliminar”

El sistema muestra el mensaje “Estas
seguro de eliminar al usuario, si no lo estas
pueden cancelar la accion”

Post-Condicion

1. Se ha creado al nuevo usuario segun
sus datos.

2. Se editaron los datos del usuario
correctamente.

3. Se elimind al usuario correctamente.

Fuente.

Elaboracion Propia
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Figura 16 Especificacion

de Casos de Uso - Registro de clientes

Caso de Uso:

Registro de clientes

Actor (es): Administrador, Vendedor
Permite al administrador y Vendedor el
Descripcion: registro de nuevos clientes, editar, eliminar

datos de los clientes.

Requerimientos:

RF04

Actor

Sisterma

El siguiente caso inicia cuando
el administrador o vendedor
presiona el menu clientes.

. En el sistema muestra la tabla donde
estan las los clientes creados.

El administrador, crea nuevos
clientes, presionando clic en el
botdn de “nuevo cliente”.

El sistema muestra datos el cual se tiene
que rellenar, el nombre del cliente, el DNI,
el correo electronico, el celular, la direccion
y la fecha de nacimiento.

Ll

El usuario presiona el boton de
‘guardar cliente”

El sistema cred al nuevo cliente y se
visualiza en el sistema, "El cliente ha sido
guardado correctamente”.

El usuario presiona clic en el
botdn “editar” que muestra en
la tabla de clientes.

El sistema muestra los datos de los clientes
creados para editarlos.

El usuario presiona clic en el
boton “eliminar”

El sistema muestra el mensaje “Estas
seguro de borrar el cliente, si no lo estas
pueden cancelar la accién”

Post-Condicién

1. Se ha creado un nuevo cliente en el
sistema segun sus datos.

2. Se editaron los datos del cliente
correctamente.

3. Se elimind el cliente correctamente.

Fuente.

Elaboracion Propia
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Figura 17 Especificacion de Casos de Uso - Registro de productos

Caso de Uso:

Registro de productos

Actor (es): Administrador, Vendedor, Ayudante
Permite al administrador, Vendedor y
Descripcion: Ayudante el registro de nuevos productos,

editar, eliminar datos de los productos.

Requerimientos:

RFO5

Actor

Sistema

El siguiente caso inicia cuando
el administrador, vendedor o
ayudante presiona el menu
productos.

En el sistema muestra la tabla donde estan
las los productos creados.

El administrador, crea nuevos
productos, presionando clic en
el boton de “nuevo producto”.

El sistema muestra un despegable, el cual
eliges la categoria que se relacién con el
producto, muestra el cédigo del producto
por defecto, la descripcion, el stock, el
precio de la compra y de la venta 'y un
porcentaje que puede ser variado segun el
administrador, también te da la opcion de
seleccionar la imagen segun el producto.

El usuario presiona el botdn de
“guardar producto”

El sistema cre6 al nuevo producto y se
visualiza en el sistema, “El producto ha sido
guardado correctamente”.

El usuario presiona clic en el
botdn “editar” que muestra en
la tabla de productos.

El sistema muestra los datos de los
productos creados para editarlos.

El usuario presiona clic en el
botdén “eliminar

El sistema muestra el mensaje “Estas
seguro de borrar el producto, si no lo estas
pueden cancelar la accién”

Post-Condiciéon

1. Se ha creado un nuevo producto en el
sistema segun sus datos.

2. Se editaron los datos del producto
correctamente.

3. Se elimino el producto correctamente

Fuente. Elaboracion Propia
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Figura 18 Especificacion de Casos de Uso - Registro de categorias

Caso de Uso:

Reqistro de categorias

Actor (es): Administrador, Vendedor
Permite al administrador y Vendedor, el
Descripcion: registro de nuevas categorias, editar,

eliminar datos de los usuarios.

Requerimientos:

RFO6

Actor

Sistema

El siguiente caso inicia cuando
el administrador, presiona en el
menu categorias.

En el sistema muestra la tabla donde estan
las categorias creadas.

El administrador, crea nuevas
categorias, presionando clic en
el boton de “nueva categoria”.

El sistema muestra todas las categorias
para crear a través del nombre.

El usuario presiona &l botdn de
‘guardar”

El sistema cred al nuevo usuario y se
visualiza en el sistema, “La categoria ha
sido guardado correctamente”.

El usuario presiona clic en el
boton “editar’ que muestra en
la tabla de la categoria

El sistema muestra los datos de la
categoria creada para editarlos.

El usuario presiona clic en el
boton “eliminar”

El sistema muestra el mensaje “Estas
seguro de borrar la categoria, si no lo estas
pueden cancelar la accion”

Post-Condicion

1. Se ha creado una nueva categoria segun
sus datos.

2. Se editaron los datos de la categoria
correctamente.

3. 5e elimind la categoria correctamente.

Fuente.

Elaboracion Propia
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Figura 19 Especificacion de Casos de Uso - Registro de ventas

Caso de Uso:

Registro de ventas

Actor (es): Administrador, Vendedor, Ayudante
Permite al administrador el registro de
nuevas ventas, editar, eliminar datos de las

Descripcion: ventas y realizacién de factura de la venta

realizada. Permite al vendedor el registro
de nuevas ventas, y realizacion de factura
de la venta realizada.

Requerimientos:

RFO7

Actor

Sistema

El siguiente caso inicia cuando
el administrador o vendedor
presiona el menu ventas.

En el sistema se despliega la opcidn de
subment, mostrando asi “administrar
venta” muestra la tabla de las ventas
realizadas

El administrador o el vendedor,
Crea nuevas ventas.

El sistema muestra datos el cual se tiene
que rellenar el cliente, el producto, el monto
y forma de pago, como también &l
Impuesto

El usuario presiona el boton de
‘agregar venta”

El sistema muestra la tabla crear venta
para la creacion de la venta, con el nombre
del usuario, el codigo de factura, la opcién
para elegir al cliente creado, la opcion de
crear un nuevo cliente, el monto, &l
impuesto y la forma de pago. El sistema
muestra la tabla productos con la imagen,
el codigo del producto, la descripcién del
producto, el stock del producto y una
opcion de “Agregar producto” y la cantidad
de productos que quiere comprar.

El usuario administrador
presiona clic en el botén
‘editar’ que se muestra en la
tabla de ventas

El sistema muestra los datos de las ventas
que se crearon para que sean editados.

. El usuarno Administrador
presiona clic en el botén
“eliminar”

El sistema muestra el mensaje “Estas
seguro de borrar la venta, si no lo estas
pueden cancelar la accion”

Post-Condicion

1. Se ha creado una nueva venta en el
sistema segun sus datos.

2. Se editaron los datos de las ventas
correctamente.

3. Se eliminaron las ventas correctamente.
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Figura 20 Especificacién de Casos de Uso - Comprobante de pago

Caso de Uso:

Comprobante de pago

Actor (es): Administrador, Vendedor
Permite al administrador el
comprobante de pago mediante

Descripcion: boletas o facturas. Permite al

vendedor el comprobante de pago
mediante boletas o facturas.

Requerimientos:

RFO8

Actor

Sistema

El siguiente caso inicia cuando &l
administrador o vendedor presiona el
menu Administrar Venta.

En el sistema se despliega la
opcion de submenu, mostrando asi
“administrar venta” muestra la tabla

de las ventas realizadas.

El usuario presiona el botén de “PDF”

El sistema muestra una opcion de
PDF para la descarga del
comprobante de pago de la venta
realizada.

1. El sistema comprueba que la venta fue realizada para mostrar el boton

de PDF en la tabla.

2. El sistema Valida que el cliente y el producto sean relacionados para la

venta

3. El sistema Validad que todos los datos sean llenados correctamente.

Post-Condicion

1. Se ha creado una nueva venta
en el sistema segun sus datos.

2. 5e imprimieron los datos de las
ventas correctamente.

3. Se obtuvo el documento en PDF
correctamente.

Fuente. Elaboracion Propia
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Figura 21 Especificacion de Casos de Uso - Reportes de ventas

Caso de Uso:

Reportes de ventas

Actor (es): Administrador, Vendedor
Permite al administrador y al
vendedor visualizar el reporte de
Descripcién: empleados, compradores, ventas,

productos recientes, productos
mas vendidos etc.

Requerimientos:

RF09

Actor

Sistema

El siguiente caso inicia cuando el
administrador o vendedor presiona el
ment Reporte de Venta.

En el sistema se despliega la
opcion de submenu, mostrando asi
el reporte de vendedores,
compradores, ventas, productos
recientes, productos mas vendidos
etc.

El usuario presiona el boton de
exportar a Excel "PDF”

El sistema muestra el documento
en Excel con los datos que se
registraron durante el dia o0 mes
segun el detalle.

El usuario presiona el botén de
‘fechas”

El sistema muestra la forma de
blsqueda ya sea por dias,
semanas, meses o busqueda en
particular.

1. El sistema comprueba el reporte de los vendedores.

2. El sistema comprueba el reporte de los compradores

3. El sistema comprueba el reporte de las ventas

4_El sistema comprueba el reporte de los productos

5. El sistema Validad que todos los datos sean llenados correctamente.

Post-Condicion

1. Se verifico el reporte con la
informacion necesaria.

2. 5e mostraron los dashboard con
la informacion necesaria.

3. Se obtuvo el documento en
Excel correctamente.

Fuente. Elaboracion Propia
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Figura 22 Diagrama casos de uso para el Rol Administrador.
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Fuente. Elaboracion Propia

Figura 23 Diagrama de clases de inicio de sesion.

x

Administrad or

Inteffaz de Inicia Sesion Validar Login T Usuarios

(from Modelo de Analisis) (from Modelo de Analisis) {from Modalo deAnalisis)

Vendedor

(from Actores del sistema)

x

Ayudante

(from Actores del sisiema)

TRd

{from Mcdelo de Analisis)

Fuente. Elaboracion Propia
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Figura 24 Diagrama de clases de Pagina Principal
Administrador
(lrom Actores del sis_)
_ O—CO—0O—0)

Ui Pagina Principal C Pagina principal T Reporte T Clientes T Ventas

Vended / [Eramn Modielo de Analisis) {from Modeln de Analisis) {from Madelo de Anslisis)  (from Modelo ce Analisis)  (fom Medelo de Analisis)

‘endedor /

[from Actores del !IS(EM]/
P
Py
_\/

/

Ayudante

(trarm Actores del sistemna)

Figura 25 Diagrama de clases para Listar Usuario

F——+O——+O—0

Administrador Interfaz Principal del Sistema de Ventas  Interfaz Consulta TUsuarios C Administrar usuarios

(from Actoms del sisema) {from Modelo deAnalsis) (from Modelo deAnalsis) w Modelo deAnalisis)

O
\ C Administrar Rol

[;Kmb de Analiss

T Usuarios

{from Mod elo deAna lisis)

Figura 26 Diagrama de clases para Agregar Usuario

—O—+0

Administrddterfaz Principal del Sistema de Ventas  Interfaz Consulta TUsuarios  C Administrar usuarios

(from Actores del sisiema)  (fom Modd o deAnalisis) ffrom Modd o deAnaliss) (frsm Modd o d e Analiss)
TRol T Usuarios

(from Modelo deAnalisis) ffrom Modd o deAnalisis)

Fuente. Elaboracion Propia
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Figura 27 Diagrama de clases para Editar Usuario

A

Administade  Interfaz Principal del Sistema de Ventas Interfaz TUsuarics C Menu principal C Adninistrar usuaros
from Moddo deAnaliss)

(from Actores del sisteme) {irom Modelo deAnaliss) (from Modelo deAnslsis)  {from Modelo m"""’/

TRal T Usuarios

(frem Modelo deAnalis) (from Modelo deAnalisis)

Figura 28 Diagrama de clases para Listar Categorias

Administrador

(from Actores del sistema)

g
-/

Interfaz Consuta TCategorias C Administrar categorias T Categorias
/ {from Modelo deAnalisis) {from Modelo deAnalisis) {from Modd o deAnsliss)

Vendedor

(from Actores del sisiema)

Figura 29 Diagrama de clases para agregar Categorias

$——O—+0——0

Administrador Interfaz Principal del Sistema de Ventas  Interfaz TCategonias C Administrar categorias
{from Actores del sistema) (from Modelo de Anslisis) (from Modelo deAnaliss) (from Modelo de Analisis)
T Usuarios T Caegorias
ffrom Modelo deAnslss) (from Modelo de Anslisis)
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Fuente. Elaboracién Propia

Figura 30 Diagrama de clases para editar Categorias

A—H)——

Administrador  Interfaz Principal del Sistema de Ventas  Interfaz Consulta TCategorias ~ C Menu principal C Administrar categorias

(from Actores del sisema) (from Modelo deAnslisis) (from Modelo de Analisis) from Mod elo deAnaliss) (from Modelo deAnalisis)

O

T Usuarios T Caeguias

(from Modelo deAnalisis) (from Modelo deAnalisis)

Fuente. Elaboracion Propia

Figura 31 Diagrama de clases para Listar Productos.

X

Administradar

{from Actores del sistama)

—+O)

e Interfaz TProductos C Administrar productos T Productos

(from Actores del sistema

Ayudante

(from Actores del sistema)

Fuente. Elaboracién Propia

{from Modelo de Anslisis) (from Modelo de Analisis) (from Modelo de Analisis)
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Figura 32 Diagrama de clases para Agregar Productos

X

Administrador

{frem Actores del sisema)

/_ \ Interfaz Principal del Sistema de Ventas Interfaz TProductos C Administrar productos

Vendedor (from Modelo deAnaliis) {from Medelo deAnaliss) (from Modelo de Analsis)

{from Actomes del sisema)

|
% O

Ayudante T Usuarios T Categorias

P {from Modelo deAnalisis]
(from Actores del sisiema) {frem Modele deAnalisis) )

Fuente. Elaboracion Propia

Figura 33 Diagrama de clases para Editar Productos

¢+ O—+O0—C——10

Administadg  Interfaz Principal del Sistema de Ventas Interfaz Consulta TProductos € Menu principal C Administrar categorias
{from Actores del sisiema) (from Modslo de Analisis) (frem Medelo de Analiss) ffromMedd o deAnalisi) [from Meodelo de Analisis)
!

O O

T Usuarios T Productos

(from Modelo deAnalsis) {from Modelo deAnalisis)

Fuente. Elaboracion Propia
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Figura 34 Diagrama de clases para Listar Clientes

Administrador
(from Actores del sistema) ~_©
Interfaz Consulta TClientes C Administrar clientes
/ (from Modelo deAnalisis) (from Modelo de Analisis)
Vendedor

(from Actores del sistema)

T Clientes

(from Modelo deAnaliis)

Fuente. Elaboracion Propia

Figura 35 Diagrama de clases para Agregar Clientes

Ad'ninish'adu\
(from Actores del sisiema))
LY
I J
Interfaz Principal del Sistema de Ventas Interfaz TClientes C Administrar clientes
Vendedor

{from Aciors del sisema)

(from Modelo de Analisis) (from Modelo deAnalisis) (from Modelo deAnalisis)

T Usuarios T Clientes

(from Modelo deAnalisis) ffrom Modelo deAnafisis)

Fuente. Elaboracién Propia
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FIGURA 36 Diagrama de clases para editar clientes
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Fuente. Elaboracion Propia

Figura 37 Diagrama de clases para Listar Ventas
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Fuente. Elaboracion Propia
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Figura 38 Diagrama de clases para Generar Ventas
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Fuente. Elaboracién Propia

Figura 39 Diagrama de clases para Listar Reportes
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Fuente. Elaboracion Propia
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Figura 40 Diagrama de Actividades para Iniciar sesion
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Figura 41 Diagrama de Actividades para Pagina Principal
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Figura 42 Diagrama de Actividades para Listar Usuarios
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Figura 43 Diagrama de Actividades para Agregar Usuarios
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Fuente. Elaboracion Propia

Figura 44 Diagrama de Actividades para Listar Categorias
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Figura 45 Diagrama de Actividades para Agregar Categorias
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Fuente. Elaboracion Propia

Figura 46 Diagrama de Actividades para Editar Categorias
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Figura 47 Diagrama de Actividades para Listar Productos
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Figura 48 Diagrama de Actividades para Agregar Productos
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Figura 49. Diagrama de Actividades para Editar Productos
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Figura 50 Diagrama de Actividades para Listar Cliente
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Figura 51 Diagrama de Actividades para Agregar Cliente
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Fuente. Elaboracion Propia
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Figura 52 Diagrama de Actividades para Editar Cliente

Adrministrador

‘U Pagina Princigal

(I Listar Cliente

(IU Editar Cliente

C Cliente

INICIO

Ingrear a la interfaz

pagina principal

selecciona el
menu clientes

[—

\

presiona el

mostrar inefdaz
pagina principal

I mostrar intefaz
listar cliente

mostrar interfaz
editar cliente

=

boton editar

presionar al
boton guardar

L
editar datos - ]
requeridos
= —

mastrar formulario
editar cliente
validar de

datos clientes

NO
mostrar mensaje
datos incorrectos

mostrar mensaje “se adito el
producto corectaments ™

<]

O

. T Clientes

emiar consulla
. editar chente

Figura 53 Diagrama de Actividades para Listar Venta
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Fuente. Elaboracion Propia
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Figura 54 Diagrama de Actividades para Generar Venta
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Figura 55 Diagrama de Actividades para Editar Venta
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Figura 56 Diagrama de Actividades para Listar Reporte
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Fuente. Elaboracién Propia

Figura 58 Modelo Légico de Base de Datos
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Fuente. Elaboracion Propia

Figura 59 Modelo fisico de la base de datos
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Fuente. Elaboracién Propia
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Figura 60 Diagrama casos de uso del desarrollo de software
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Fuente. Elaboracion Propia

Figura 61 Base de datos del sistema
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Fuente. Elaboracion Propia

Figura 62 Interfaz de acceso al sistema
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Figura 63 Interfaz del sistema de ventas
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Figura 65 Registrar usuarios
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Fuente. Elaboracion Propia

Figura 66 Editar, eliminar usuarios
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Facturacion

& € B B @

Configuraciones

Registro de Productos

Sube la imagen aqu

Figura 67 Registrar productos

Informacidn

Descripeion

Compra Venta
EsFacturable
Nombre del Producta”
Precio de Venta ™
S/,
Impuesto: * Pracio sin Impuesto
1GVi183¢) v Sl

+Agregar Lista de Precios
Categoria ©

Buscar calegoria

+Nuevo campo

Fuente. Elaboracion Propia

@ Purizaca Ramirez ~

A sucursal Principal

Cadige SUNAT

Tipo Cod. Barras

coons

Figura 68 Editar, eliminar, buscar productos

Productos
>
Sucursal Pringi... ¥
>
>
&, Bus
>
Fota Tipa
>
>
>
@ Praducto
Estandar
@ Producto
Estandar
@ Producio
Estandas
@ Praducto
Estandar
@ Producto
Estandas
@ Producio
Estandas

Cidigs Marmbre Deseripcién Categoria
Certificads De Fumigacion

13 Pur Servicio De
Sanitizaci

2 Servicio De Furnigation ¥
Desinfieccdn

n Pan Hamburguess

0 Pan

9 Sericio De Sanitizacén

8 Venla De Agus

7 Servicio De Ingenveria Inf,

3 Panaderia Brett

ﬁSucursal Principal = ('F @ el i &

Importar | & Exportar
+Nuevol
Unidad Precio Venta Costo Tipo IGV Acciones
Unidad o o Gravado (1B%) i
Unidad o o Grauado (18%) H
Unidad 828 o Gravado (1B%)
Unidad 4248 038 Gravado (18%) i
Unidad 5% o Gravado (1B%)
Unidad o o Gravado (1B%) H
Unidad Q 0 Gravado (16%)
Unidad 897 o Grawado (1B%) i
| I
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Fuente. Elaboracién Propia

Figura 69 Registrar clientes

Tipo de Documento:

N° Documento:
Razén Social
Nombre Comercial:

{También es un proveedor?

e—
fes Teléfone:

Departamenta || Provincia

Cédiga Cliente:

Medio de Contacto:

Fuente. Elaboracion Propia

Figura 70 Editar, eliminar, buscar clientes

v

Inicio 9
@ Clientes
3) Ventase Ingresos >
Sucursal Princi... &
©) Compras y Gastos >
[ Registos >
R Punto de Venta >
Y Clssns B Nombre Codige Tipo Documenta N’ de Documento
© Facturacid s MATHESON GLOBAL HYCO PERU SRL. 12 RUC 20609014106
acturacion
. SILVA ALONSO GAVY ALEXANDER n oI 16760724
83 Configuraciones >
MLS DISERO Y CONSTRUCCION SAC 10 RUC 20604468257
TRANSPORTES INFANTE EIRL 9 RUC 20102935960
DISTRIBUCIONES CRISTHIAN SR L 8 RUC 20526258828
MELLIZA 7 NINGUNO
MURGISA SERVICIOS GENERALES SRL 6 RUC 20399019355
TALARA Foon[ s:;‘:;im AHOHIMA 00005 RUC 2052622689
BRETT GOURMET SAC. 00001 RUC 20511289824

A sucursal Principal [ d. @ Blzaca Eaurezhy

leydil732@hetmailcom

& Exporar | £ Importar

973404046

977687525

942971611

923736488

Fuente. Elaboracion Propia

e i
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Inicio

Ventas e Ingresos
Compras y Gastos
Registros.

Punto de Venta
Reportes
Facturacién

Configuraciones

Figura 71 Registrar proveedores.

Tipo de Documento: DNI

N° Documento: 4897005

Nombre Leyeli Lizneth Ramirez Rivas

(También es un clente?

leydighotmail com
PO
gregar ctra direccién Teléfona: 987646445

i v v
Piura Parifias Codigo Provesdor: |

Media de Contacla: Fecha Nacirmiento:
Q707994

Fuente. Elaboracion Propia

Figura 72 Editar, eliminar, buscar proveedores

A sucursal Principal B dl @ Cuiban(ridlize

Proveedores
Sucursal Princi... = & Exportar | 9 Importar
+ Nuevo Proveedor
Nombre 11 Codige 11 Tipo Documento 11 N’ de Documento 11 Emal 11 Celular T1 Acciones
LEYDI LIZNETH RAMIREZ RIVAS 1 DNI 48397005 leydi@hotrmail com 987646445 H

:

fyes . Sigs

Fuente. Elaboracion Propia
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£ Inicio

%) Ventase Ingresos >
) Compras y Gastos >
B Registros >
8 Punto de Venta >
dh Reportes >
§ Facturacién >
£} Configuraciones »

Figura 73 Registrar colaboradores

Cadigo Colabarador

Tipo de Documenta:

RUC v

Fuente. Elaboracion Propia

Figura 74 Editar, eliminar, buscar colaboradores

Colaboradores

Sucursal Princi... ¢

Nombre 11 Codigo 11

RAMIREZ RIVAS WILLIAN SMITH

Tipo Documento Tl

DN

N’ de Documento 11

76093593

A sucursal Principal [ dl @ Bliashenst

Email 11

villian ramirez@misc.com.pe

Fuente. Elaboracion Propia

& Exportar

Departamento 11

& Importar

Celular 11 Acciones

924323643
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Figura 75 Interfaz de nueva compra

Nueva Compra

Tipo Comprobante N’ Comprabante Fecha de Compra

@

1] @ Purizaca Ramirez ~

Sucursal Principal

Fecha de Registro

Ninguno v 25/112022 =] 25/12022 [=]
Proveedor Responsable Moneda
RAMIREZ RIVAS WILLIAN SMITH Sakes. hd
Producto Descripeion Cant Und Precio Unit Tipo IGV L. Precios Subtotal GV TOTAL
Descuento: 0.00
Subtotal: 000
IGV (18)%: 0.00
Total: Q.00
= =
£
Fuente. Elaboracion Propia
Figura 76 Editar, eliminar reporte de compras
= PY @ Puizaza Ramirez
Compras Diao  Semanal Anual | [
Compras Totales
Q
Camprobante Serie N Fecha Proveedor Deseripeidn Condicién Subtatal Total Acciones

TOTAL:
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Figura 77 Reporte de pagos

® = A secursaprinpat B @ ST
Cuentas por Pagar Diaro  Semanal  Mensual m ™
2D
9 Sucursal Pringi... ¢ & Exportar
Tipo Comprobante Serie. N Fecha Compra Proveedor Fecha Cuota Dias a Vencer Monto Total Total Pagada Saldo Pendiente Accianes.
¢ Hingna 1 2sMi2022 Leydh Lizneth Ramirez Rivas omnon 7 /10000 5/100.00 51000 eEn
& . s000 10000 51000
$000 000 $000

ey - sigr

Fuente. Elaboracion Propia

Figura 78 Registro de pagos

=  ver_documento.php

saw00s
LEVD LZNETH RAMIREZ RIVAS.
© -PIURA - TALARA - PARIRAS
1

: asnmz Forma as Paga
itz Monads

Towa =)
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Figura 79 Interfaz de nueva venta

Nueva Venta

Tipa Comprobante Tipo Operacién
Fucturs Elecirinica || ventabiema
Cliente Vendedor

Coct 00005 - 20

96 TALARA FODD SOCIEDAD ANDNI | RAMREZ RIVAS WILLIAN SMITH
Direceién

VB NRD.ZINT 2 ~

Producto Deseripcion Cant Und

MNotas:

Valor Urit

5000

N’ Comprobante

Foat

Moneda

Scles

9% Dase

Fuente. Elaboracion Propia

B B @) remariic-

Subtotal GV ToTAL

5000 900 5900

Descuento: 0.00
Subtotal: 5000

IGV (18)%: 9.00
Total: 59.00
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W =+ Vertodas > Sucursal Principal fhtiiosy P ]
Productos v | Q Busearprodue +  Ramirez Avas willan ¢ v WM =2 i n
Factura Electronica v  FoOl v 208 :
Categori v | Ver mas > E Q. Cod: 00005 - 20526226896 - TALARA FOOD SOCIEDAD ANONIMA CERRADA. ©
Centficado DeFu @ Senvicio DeFumig @ Pan Hamburguesa @ Pan L] Servido DeSanit @ VentaDedgua © e Furminacion Y Desinfeccsén o | ® P X
s/000 s/000 /826 54248 5/59.00 S/10.00
SenvicioDelngen © Panaderadert & Panitegral O PanCachangs  © Panvema O SeridoDedgus @
5000 /8970 /020 s/0l6 s/018 /1000
Subtotal 5/50.00
1GV (18%) 5/9.00
Total 5/59.00
= PAGAR
eresuama

Figura 80 Editar, eliminar reporte de ventas

A svcursatprncipat B (9 @ Purizaca Ramirez v

Ventas e Ingresos

o st (Y et |

B O & B @

db

©

Sucursal Princi_ ¢

Ventas Totales
Q Buscar:Cliente / Prow
Camprobante Serie 11
Nota De Venta o001
Factura Elecirbrica FoO1
Faetura Flectrbnies FOO1
Factura Elecirbrica FoO1
[E—, Foon
Factura Elecirbrica FoO1
[E—— Foo
Factura Electrinies FoO1

or, Vendedor, Serie, Corre

Fecha 1L

25m72002
19:09:59

Wm0
22552

o0
194541

o022
19:4407

oo
194312

o022
192143

o0
19:2015

o022

w0 19:19:21

o022
192013

o022

200 19:19:21

Clierte 14

Talara Food Sociedad Ancrima Cerrada

Talara Food Sodiedad Ananima Cerrada

Brett Gourmet S2.c

Brem Gourmet Sa.c

Brett Gourmet Sa.c

Brem Gourmet Sa.c

Brett Gourmet S2.c

Brem Gourmet Sa.c

Brett Gourmet Sa.c

Brett Gourmet Sa.c

Vendedor 11

Ramirez Rivas Willan Smith

Ramirez Rivas Willan Smith

Ramire Rivas Willzn Smith

Ramirez Rivas Willan Smith

Ramirez Rivas Willan Smith

Ramirez Rivas Willan Smith

Ramire Rivas Willzn Smith

Ramirez Rivas Willan Smith

Ramirez Rivas Willizn Smith

Ramirez Rivas Willian Smith

Descripeign

T(UND) Senscio De-S

HUND) Pan . =

150(UND] Pan] - ¥

220[UND) Pan ] ..

220(UND) Pan .. ~

1SOUND) Pan| -~

220(UND) Pan ... ¥

220(UND) Panaderia 8 .

226IUND) Pan]... ¥

220(UND) Panaderia 8

Condicién 11

ot

Fuente. Elaboracion Propia

Subtotal 14

/5900

5171295

5/5400

/7930

s/7920

/5400

5/7930

5/79.20

5/7930

57920

imp. 11

s/000

5730833

/972

5/1426

5/1426

s/em

5/1426

571426

5/1426

571426

& Exportar

+

Total 11

5/59.00

s/20m28

51637

579346

/9346

5163

5/93.46

579346

5/93.46

59346

Nueva Venta

Acciones.
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Figura 81 Boleta de ventas.

o Venta registrada correctamente

20604468257-A4-01-F00...

s Disefo ¥ cousTRUCCION S A €.
s Diselo Y COMSTRLCOON 5 ¢
e

TALARA FD00 SOCIEDA ANGIMA CERRAA

7y
A BNA. 203 T, 2 PLSA - TACBRA- PARRAS
Forma e buge

Ticket

Figura 82 Reporte de cobros

s A sucursalprincipal B (8 @ Purizaca Ramirez ~
Cobros a Clientes Diarc  Semanal  Mensual m =
=)
2 Sucursal Princi.. & & Exportar
f:s) Operaciones
Tipo Comprobante Serie N Fecha Venta Cliente Fecha Cuota Dias a Vencer MortoTotal  TowlRecbido  SaldoPenciente  Accion:
Factura Electrénica FOO1 58 270272022 Brett Gourmet Sac. 06/03/2022 264 5/194351 5/0.00 5/194351 @@
FoO1 65 09/03/2022 Brett Gourmet Sac. 16/0312022 -254 s/r2018.79 5/0.00 s/2018.79 @@
Factura Electronica FOO1 &7 19/03/2022 Brett Gourmet Sac. 26/03/2022 244 5/203236 5/0.00 5/203236 @@
Factura Electronica FoO1 &8 19/03/2022 Talasa Foed Sociedad Anonima Cerrada 26/03/2022 -244 S/1610.00 5/0.00 5/1610.00 @@
Factura Electronica FoO1 69 19/03/2022 Brett Gourmet Sac. 26/03/2022 -244 S/1969.82 5/0.00 S/1969.82 @@
Factura Electrénica FOO1 70 28/03/2022 Brett Gourmet Sac. 04/04/2022 -235 /209962 5/0.00 5/209962 @@
Factura Electronica FoO1 n 01/04/2022 Talasa Foed Sociedad Anonima Cerrada 08/04/2022 -231 S/1724.45 5/0.00 S/1724.45 @@
Factura Electrénica FOO1 73 03/04/2022 Brett Gourmet Sac. 10/04/2022 -229 5/214120 5/0.00 5/214120 @@
Factura Electronica FoO1 m 15/04/2022 Brett Gourmet Sac. 22/04/2022 -7 S$/1993.42 5/0.00 S/1993.42 @@
Factwra Electronica FOO1 78 15/04/2022 Brett Gourmet Sac. 23/042022 =217 S/1993.42 $/0.00 5/1993.42 @
Factura Electrénica FOO1 79 17/042022 Talara Food Sociedad Anonima Cerrada 24/04/2022 -215 /153790 5/0.00 S/153790 @@

Fuente. Elaboracion Propia
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Figura 83 Caédigo Interfaz del sistema web
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</noscript>

=i e="background-color: white !importamt:">
B

= ‘width: 100%; background: rgba{0, 0, 0, 0.7) !importamt; height: 30px:™>
ol ass="container™>

=) left: color: white,

margin-top: Spx:”>
= 2.png" style="width: 15px; height: auto; position: relative; bottom: 2px;"/>&nbsp;&nbsp;llEaacute;ma

><buTton YR

" font-—weight: mormal; color: white; margin-top:

fect_int" class="nawbar navbar-default navbar-fixed-top navbar-expand-md navbar-scroll2®
<div class="container">

<a class="pavbar-brand" nhre:
navbar-header page-scroll’>
= <button class="navbar-toggler

<div clas

<i class="fa fa-bazs"></i>

<fbutton>

<fdiv>

<div class="collapse navbar-collapse justiIy-conTent-end” id="navbar™>
<ul class="nav navbar-nav navbar-right">
<li><a class="nav-link page-scroll” href=" padding-top: 12px: font-weight: 700 !important
<ful>

<fdiv>

<fdiv>
</naw>

</aiw>

>

"inSlider” class ousel slide”

a-ride:

= <ol class="carousel-indicators"s
<11 data-targers 0" class="active"></1i>

<1i dara-t:

ss="caroussl-imner” role=

<div class="carousel-item active’>

<div class="container">
<div class="caroussl-caption">
<br><br>
= <nl style="text-align: cemter;">MLS DISERO Y CONSTRUCCION SAC <br/>
r </n1>

~"text-align: center;">ESTAMOS DIRIGIDOS EN ATENDER NEGOCIOS DIVERSOS EN EL CAMPO DE INGEWIERIA ¥ CONSTRUCCION,<br/></p>

r <fdiv>
r </aie>
<div class="header-back cne’></div>
r </divy
<div class="header-back thres"™></div>
F <fdiv>
</divy

<a class="carousel-comtrol-prev” href
carcusel-control-prev-icon”

55 sr-only">Anterior</span>
56 -
57 O <a class="carousel-control-next” href
s8 <span class="carcusel-control-next-icon”
59 <span class="sr-cnly">Siguiente</span> &
>

sare |ty |[BE-E-ARFPELE|IF LS

Am

<styles

<div class="row" sty

margin:0 !important; padding:0 !important;
<div class="col-xs-12 col-sm-12 col-md-5 col-1g-5 col-md-push-7 header login" style="margin-left:0 !importamt; margin-right: 0 !important; padding:0 !important

~rtext-align: cemter; width: 100%; margin-botvom: 20px;">

<div class="container" styl
width:150pt; height:auto; margin: 0 auto:;® src="
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<form meth ST acce et="ut e/l " auto

<div
<span class="input-group-addon"

‘border-top: none; border-lefr: nome; border-right: none; background: transparent;">ci class="fa fa-user” styls
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[ </fdiv>
% <div class="form-group">
H <div class="input-group™>

~top: none; border-left: none; border-right: none; background: transparent; padding: 8.5pas"><i class="fa fa-key"
rd" class="form-control” id="

<span class="input-group-
<input styls="box-shadow: mome 'important; border-top: mome; border-left: mome; border-right: nome; font-size: 1Spx;" types
[ </div>
F </div>
<lzbel =t
<br><br>
] <div clas

"recordar” >knbsp;knbsp;Recordar Cuenta</label>

text-align: cenver; fomt-size: 1
">6#191;01vidaste tu contrassEntildera?</a>
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[ </form>
P </div>

< >

istro” style="padding: 0; color:
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Figura 84 Cdédigo Interfaz del sistema de ventas
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43| [ <13 scyle-"bordes-topilpx solid $101628;"><a href-"//mlsdssac.com.pe/view. papTAd-0
44| | <15 seyle=rborder—copilpx solid §101628;"><a href="//nlsdcsac.com.pe/Operacionss)/Cast
45| | <11 style="border-top:ipm solid #101b26;"><a Nref="//mlsdcIac.Som,De/CUENTAI.DADPIATZ® sTyle="color : whi

" style='color : white; fomt-size: 13px; padding-top: 4pxs padding-bottom: 4
os.php" style="color : white; font-size: 12px; padding-top: 4px; padding-b
font-size: 12px; Padding-top: 4pK: Padding-bottom:

a7
4

4@ Javescriptiveid(0)" dats-toggle=tcollapss” data-tasget="fregisiros® style="calos i white; font-size: l#px;" cnclick="ceszarcinca()">REGISTROS <i class|
= registros” class="collapse” style="background: orangered;">

4px: padding-

51 <1i style="border-top:lpx solid #101b28;"><a href="//mladcsac.com.pe/Registros/Productos.php® Tyl clor @ whiter
52 | <li styles"border-topilpx gistzos.php?idel® style=tcolor i whites font-size:

gpx padding-botto

53 <11 style="border-top:1px solid #101b2B;"><a href="//mlsdcsac.com.pe/reglscros.php?id=2" style="color : white;
8| | <11 atyle='border-top:ips solid $101b28;<><a href="//mlsdcsac.com.pe/registros.chpiid=3t style="celer 1

55| [ <sul>
s [ </1is
8| [ <>
56| | <a nrerjavascriprivesa(o)= e=vcollaps: =rfconfiguracion| styles-color : white; fomt-size: l4px;" onclick=
88 [ <ul ice cmtli\lrlnlfm" Slass="collapse” s‘}lt-‘hlcmmmd ﬂxlllle-d

white; font-size: l2px: padding-top:

1w(. ‘padding-boteo

cerrazocho() “>CONFIGURACISOaa
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9 ReA s
2 <div class~"tab-pene” 1d="2"> f
3|C] <div class="row">
4|G] <div class="col-1g-12 col-md-12 col-sm-12 col-xs-12">
s <button id="btn_nueva_sucursal” class="bta" type="but yle="background: $££9c00; color: white; font-size: 10px; margin-bottom: 15px;"><1 class="fa fa-plus
7 <div class="guter_div_sucursales”></div> E
10 </div>
11 1 U
12 (] <aiv class="tab-pane"” 1d="3">
14 (] <div class="col-1g-12 col-md-12 col-sm-12 col-xs-12">
15 <button class="btn btn_NuUevo_usuaric” type="button” style="background: #££9c00; color: white; font-size: 10px; margin-bottom: 15px;"><i class="fa fa-plus.
17 <div class="container-tabla">
18 <table style="width: 100%; border: 0; padding: 0;" cellpadding="5" cellspacing="D" border="
19 [] <ee>
20| [ <td st "width: 20%; vertical-align: middle;">
a1 <div class="img-tabla® style="background-image: url('https://mlsc .pe/ img/usuarios/defaulel.png') 3 ></div>
22 </ed>
23 [ <td st 'width: 70%; 'exu:u—-ugnx middle; :ext nuw.\- left; padding-left: 10px;">
24 <p cla: >LEYD! [VAS</p>
25 [I <p class="contenido-tabla">
26 <b>DNI :énbsp:&nbsp:énbsp:</b> <br>
27 /b> leydi Eml <bz>
28 <b>Cazxgo : P Gerente
29 <b>Tel /B> <br>
30 b> ACT!
3N 1de /o> </p> v
niz Ime
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<fieldset style="widcth: 90%; margin: 0 auto; text-align: center; margin-bottom: 30px:"> Aw

<legend style="font-size: 16px:">Email</legend>

<div style="min-height: 130px; max-height: 130px: overflow-x: hidden; overflow-y: auto !importamt;™>
<p style="text-align: left; font-size: l4px; padding-top: 18px; padding-left: 10px; padding-right: 10px; widch: 50%; margin: 0 auto;">Aquélacute; puedes config
<faiv>

<button id="bta open modal email" " class="bEa" onclick="open modal(S)" sty ize: ldpx: #££5500; color: whit
</fieldset>

<faiv>

<div class="cel-1g-3 col-md-3 col-sm—6 col-x3—6">
<fieldser scyle="widsh: S0%; margin: O auto; :uhangn- center; margin-bottom: 30px; >
<legend style=" : 16px:">L sdito</legend>

<div style="min-height: 130px: max-height: 1:u)|n. overflow-x: hidden: overflow-y: auta !importamt;”>
<p style="text-align: left; fomt-size: l4px; padding-top: 18px; padding-left: 10px; padding-right: 10px; widch: 50%; margin: 0 amco;">Aquéiacute; puedes config
<fdiv>

1

: lapx: margs #££5500; co

<button id="btn open modal lineas credizo” Type='
<ffieldses

class="ben" cnclick="open modal (6)"

"col-1g-3 Gol-md-3 col-sm—6 Gol-x3-6">
<fieldser style="widch: S0%; margin: 0 auto; text-align: center; margin-bottom: SO0pX;™>
<="font-size: 16px;">Notif. por Correo</legend>

>

midaen:
width: S0%; margin: 0 auco;">Aquéiacute; puedes sditar)

" class="bra® onclick="open modal(7)" : lepx; mazgl #££5900;

<button id="btn open modal correos texcarea” Type="D:
</ficlasee>

</aiw>

<div class="col-1g-3 col-mi-3 col-sm-6 Col-x3-6">
<fieldser scyle="widsh: S0%; margin: O auto; vext-align: center; margin-bottom: 30BE:">

~—"font-aize: 16px;">N&macute:meros de Serie</legend>

‘min-height: 130px; max-height: 130pxs hidden; auto ">

excadign: lert: fomtsize: lepw: padding-cops LSp; pRding-lect: 10p: padding-rignt: 10pk: width: S0%; margin: 0 auto:'>ATuEiacute: pusdes Sditerv
< >
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v </2CTAPL><div Class="page-wrapper”> ~r
2 <div class="titulo-reporte"> §
3| [ <ns crass—vesculo-n-reporters<img class-reitulo-img-zeporte” sro=t//misc,com mages/product

o [ </asvcasy 1o=cesuicedos></div>

s| )

6 0

1| €

8 | <buccon ia=vben mews typesrhuctonn classmben " ">¢1 class=nza "></1>5nbap:
s| | ocrzas

10 [] <td sctyle="width: 50%; text-align: right; borde)

13| | <buccon id="exportar_excel® ypesrbucion cless green ! 1°3<1 class="fa fa-file-excel-o reporte-boron-new-sp
12| | <buceon & lass="ben Lcke"abE()"><1 classe~fa fa-file-excel-o reporte-boron-new-span->
13 [ <div 'c-"ton excel” ﬂ.l.pluyl none; ">

14 0 <torm zraze cype=rmultipazs

18| | <aiv 1a-vresulcado_smporcarr></div>

16 class=-filescyle dacs-buce sone mamhoxcel® id=vexcelr

17 cnrlx.k"‘mx:ntl?' class="bEn" st Lc~"h.l:lvxou‘nﬂl #2£9000; color: mx:e: cext—-llvnl center; padding: O; padding-right:iSpx
1 . pe/Opes 2 a : o= color: # 7 "aquetacute; <
19

20| ] <ctable class="table table-condensed table-Nover reportes_tabla_principals>

21 O] <tz class="reportes_te_tabla principal™

22 _th_tabla_principal® au.:- “widen: Wplx )NY&/bh:

2 _th_tabla_principal®

24 2 .yx none; ">

28 ~>PRODUCTO STAMDAR</cpTion>

26

27

2

25 PRODUCTO TERMINADO</option>

0 ¢ o Je="wideh: TOpx:~>CODIGO

31/ </select> v
[28

29 >PRODUCTO TERMINADO</option>

30 </select></th><th class="reportes_th_tabla_principal” les"width: 70px;">CODIGO

31 [ <select 1da="n_codige® multiple=rmultiple-></select>

32 | </em>

33 () <th class="reportes_th_tabla principal” 120px; " >NOMBRE

3 [ <serect sa=vn prodsceer ms

3s | ocsens

36 (0 <t clasa=-reportas h_cabla principal’ acyle=-Uidthi 80pK;">CATEGOREIacute:A

37 | <select 1a="n_categoria® multiplesrmilt </a010ce>

38 </eh>

39/ 3 <th class-"feportes_ch_tabla Principal styleswidehi 80pX; SMARCA

40 [ <serect 1d-"n mazcar =u itiples></select>

a1 fo<rens

42 () <th class-"zeportes th_tabla principal" scyle-widchi 70pxi~>UNIDAD

a3 unidsd" mulziple=rms en scyle-vdisplay: mones"></select>

“

s SEABI pEREat " aryae"MIHE106K] ~>vRECio vENTAC/ <>

P o um._;m.mpn- acylemuide roc/<n:

g <n_tabla_principal® acyleswidth: 'mpu:‘»nvc 10V

43/ 01 <select id="n_tipo_igv" mulctiple=ts 1o style=rdisplay: none:">

@ aluesi*>Gravado (18%)</option>

S0 <option value="(“>Exonerado (0%)</option>

81 | <option valus--:">Inafecto (0%)</option>

52 | </seiect>

s | </en>

5¢/G) <ch clasa-seportes_th_tabls Principal! scyle"uidthi SOpxi™>Ge1sl;INVENIATIABLE?

55 0] <select id="n_invencariable e="display: none:”

56 | <option value=~i">INVENTARIABLES</option>

s7 <option value=" NO INVENTARIABLES</option>

58| [ </serect>
<
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Suee Mooy |[RE-B-ALFELIFe B/ GU/ 0T LA
§  //EJECUTAR FUNCION A~
2 eval(devolves_ajax(2, '//ml oducta.php', 'date’, '.outer div', ''))
3 //FUNCION ELTMINAR
4 function eliminar(pazaml, pazam2)(
5  if(confirm('Realmente dessas sliminar =1 preduces?')){
€ evaldevelver sjaxil, '//ml od ‘+paramls’ Gparamze’sparama, '', 'fresultades’, ''));
T
©  //EXFORTAR A EXCEL - GENERAL E
8 F('#exporsar_excel').on{'click’, function(){
10 var n_codige = JSON.STILngLry(s(#n_codigo’).val()):
11 var n_producto = JSON.stringify(S('#n_producto’).val());
12 var n = IS0, (5(44m_¢ 18°).valin);
13 var n_marca = JSON.stringify(S('#n_mazca').val()}s
14  window.open('//mlac.com.pe/Operaciones/clazsea/excel/Teportes hp?n_codig _codigo+*én, B \_categoria='+n_ *bn_marc
IO MATRIZ OB
16 [ cdiv ad- w-_pxumww matriz® class="row" style="display: nome
17 | <div class="col-lg-1 col-md-1 col-sm-1 hidden-xa"></divi
18 [l <div class='col-1g-10 col-md-10 col-sm-10 col-xs-12°>
18 [ <div class="zow" style="margin: 0; padding: 0:">
20 [] cdiv class=reel-1g-12 eol-md-12 col-sm 12 col-xs-12" scyle="margin: O;
21 [] cdiv sd="eab producte_marrizts
B 1 a1 cranr-SRRERER ey~ e S >
25 | <11 class=rtabs-megoeia activens<a href="javascript " aria-expanded=vcruc”>Combinacifoacute;n de productos</as</Lis
2
25 tab-contenc”>
2% B TaD-pane activer>
37 [ <div class="row" style="margin: O; padding: 0; margin-top: 15px;™>
28 [ <div class="col-lg-4 col-md-4 col-sm-4 col-x3-4" style='margin: 0: padding: 0:°>
8 : mormal; display: block: width: €0%; margin: 0 auto; test-align: left; margin-bottoms Spx:”>C
0 orm-contzol inpuT-am" cnchange="change_select_categoria({l)® style=-widch: 60N mezgin: O suto
TR 2
a 1gden® 10="hidden WATFiZ_UNO" Name="hidden MATI1Z UncT VALUe="O"> e
| -
43(|[L) <div class="col-1g-4 col-md-4 col-sm-4 col-xs-4" sTyle=-margin: O: padding: 0;">
41| <1abel class="control-label® style="fomt-size: 13px; fomt-weight: nozmal; display: block: margin: 0 auto; test-align: left; margin-bottom: Spx:">C
45(|L] <3elect id-“aelect_matriz_doa" name="select_matriz_doa®  claaw input-am* o “change_select_categoria(2)” style="width: 60%: margin: 0 auto
2 idden”>- Selecsione -</cpticn»
& o">Géeacute rneroc/oprion> -
ae|| | <option value="Talla"sTallac/opticn>
48| <oprion walue=rColoresCelore/opeion>
so|| | <oprion value=ro® style=s ght: bold; color: 4 Agregar Nueva</opticn>
1| [ </selects
52([) <div style-"wideh: 60%; margin: 0 aute; padding: 10px; border: lpx solid fece; border—radius: 20px;™>
53| | <cable so="raple mavriz dose style="wigthi 100%;"></table>
s " style="margin-top: 10px; fomt-size: 9pt; color: rgh(255, 88, 0); font-weight: normal; display: block;” onclick="agregar_matriz do
ss
= 1" 1d="hidden_matriz_dos" name="hidden matriz_dos" value="0":
s
58 ;
5 normal; a:nuy. block: width: 608; margin: O auto: text-align: left: margin-bottom: SpE:“>C
€o||E] form-contzol input-sm” cnchange="change_select categozia(3)" style="width: €0%; margin: 0 au
& * hidden="hidden">- Seleccione -</opticm>
e o"vGheacute nesoc/optiony
€3[| <oprion walue=rTalla">Tallac/opeions
64| | <option value=rcolor-sColor</opticn>
&5 | <oprion walue=roe seylees ghe: beld; color: ;">Agregar Nusva</oprimns
66| [ </selecs
€7(E) <div style="uwideh: 60%; margin: 0 aute; padding: 10px; border: lpx solid fece; border—radius: 20px;™>
68| | <cable so=rable mavriz tres® styls=-width: 100%;></rables
65| <a mrer " style="margin-top: 10px; fomt-size: Spt; color: rgh(255, 89, 0); font-weight: mormal; display: block;” onclick="agregar_matriz_tr
7o b <sasvs v
<« >
[T
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Ol

</scripe>
<dsv class="page-wrapper">
<div class="titulo-reporte”>
<ns el portensiing cl porte” src=r//misc.com.pelimages/clientes.pn
</a1v>
<div 1d="resulcados®></div>
<div class="cable-zesponsive">
<table class="table table-condensed reportes_tabla principal®>
<er>
J <td s e<'width: 40%; text-align: left; border: 0;">

<button 1d="bTA_mew" Type="button” Class="BLR Ieporte-boton-new” data-
12 </td>
<td style<"width: 20%; text-align: right; border: 0;>
14| [) <d1v class="inpuT-group vista_Duscar_registro” sTyle="display: mome; margin-top: 10px;">
18 [] <span class="inpt up- L white; border: mome; border-bottom: lpx solid #££9c00 !important;”>
16 <1 class="fa fa arch” style="font-size: 15px; color: #66¢
17| b </apan>
18| | <input id="vp imput jsom cliemte” type=-text® class="form-control” aria-label="s

FEvosmnewna

@

enclick="1impiamodalclienteprovee

=" style="border: mome; borde

18| | <input ta="vp_input_jsen clience id" types readonly="readonly">
20| [ </aiv>

2l b o<rea>

22| [ <td style="wideh: 35%; text-align: right; border:

23| | <putcon 1d=“exportar_excel® type='butcon® class="bem - sty green ><i class=*fa fa-file-excel-o Ieporte-boton-new-3
24| | <button type=tbuticn® class="btn rep: green onclicke"abr()"><i class="fa fa-file-excel-o reporte-boton-mew-span’

25| []] <div i1d="form excel® style="display: none;">
26 [) <torm i1d="importar” method="| enctype="ms
27| | <div id="zesultads importaz"></div>

<input > cans—* SERIRHH" dica tocoaTea
<butcon w-"n:n _imp" Type
<br>Descarga un ejemplo de px.nuu. <a hrefe"//misc
</form>

1g=rexcel”>

28
25

30

31

32/ //EXBORTAR A EXCEL - GENERAL

33 | $('#exportar_excel’).on('click’, function(){

34 | ver n_zuc = JSON.stringify($(*#n_zuc').val()):

35 | var n_razon_social = JSON.stringify(S('#n_razon_social’).val()):
3 | var n_nombre_comercial = JSON.stringify(S('#n_nombre_comezcial‘).val()):
37| | var n_deparcamento = JSON.stringify(S('#n_departamento').val()):
38

38

40

41

42

43

Y

48/

1€

47

ae

var n_provincia = JSON.sTringify(S('#n_provincia').val()):
(/7 /m /zeportes_3 hp

//108D
function lcad(page) (

var n_ruc = JSON.sTringify($('#n_zuc’).val()):

ver n_razon_social = JSON.stringify($('#n_razon_sccial').val()):
var n_nombre_comercial = JSON. _nombre_comercial').val()):
var n_g JsON. ).va1())

var n_provincia = asou.unnmty1-|'¢n_yuvm=u ).val()s

45| | var vp_inpuc_3son_cliente id = $('#vp_inpuc_json _cliente 1d').val():

S0 | var vista_load = $('#vista_load’).val(

52 | //FORMAR ARRAY DATA
§3 | var data = new Formbata():
54 | data.append(‘action', ‘ajax'
55 | data.append(‘page’, page);
$¢ | data.append('n_general’, 1):

append ('vista_load', vista_load);
8 | cata.append('n_ruc’, n_ruc)

$5| | data.append('n_razon_social’, m_razon_social):
& | a d(*n_nombre. a1, n_nombre_c 1a1);
&l

<

ruc='+n_ruc+’kn_razon_social='+n_razon_socials'én_nombre_comercial='

excel” name:
1ack"amporcaz ()" lus"‘b:n" atyles bqemmma #0900z color: whiter. Saxs-align: cesver: peddieg: O: pedding-ciehsiso
style="font-weight:bold; color: $££5900;">aquéiacute;
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</acript><acript arc="//cdn.ckeditor.com/4.13.1/full/ckeditor
modal fade" id="modal_reportes” style="overflow-y: scroll;
‘modal-dialog modal-md" ro ocument® atyl 2px:

"modal-content">
"modal-pody”s
"btncerrar_modal_reportes” Gype=rbutton”
ajax_resultados modal reportes”></divs
resultados_modal_reportes”s</divs
</aivac/aivac/aivac/avacseripts
function open_modal_reportes (id,
eval (@svolver_ajax(3,
} o </acripes

[l <div class="modal fade"
‘modal-dialog modal-lg" atyle=Twidth:

class="close" data-dismiss="hodal" aria-label="Close color: #000;"><span aria-hidd|

style="font-size: 20px;

href, tipo_operacion, aceiones){
t//ulsc.com.pe/Opesaciones/ajax_reportes/set_modal reportes.php?id=’+ids’Shref='+href+'itipo op=

+Tipo_operacions+’iaccionese'+acciones,

tabinde zole=rdialc

id="fc_nuevoClienteProveedor”
80%: margin:

aria-labelledby="REGISTRO DE CLIENTES">
himent >

0 auto;" role=rde

‘modal-content">

‘modal-headex” style="test-align: left; background: $££8000; colox: whites'>

ol-am-1 hidden-xs"

inbsp </ div>

Gl <div class="col-sm-1l col-x3-12">
<button type="button” class="close" data-dismiss="modal® aria-label="Close"><span aria-hidden="true">§times:</span></button>
<nS class='modal-title" id="myModalLabel'><img src="//mlsc.com.pe/images/clientes.png” style="width: 32px; height: auto; positionirelative; bottom: 3px;"> REGI
</divae/divae/dive
"modal-body">
form-horizental" method="POST" id="fe guardar_cliente proveedor” name="fc_guardar_cliente_proveedor" enetype="multipart/form-data’s

25| o exTab2® style="overflow-y: aute; overflow-xi hidden; height: 77vh;">
26 fe_resultados_ajax"s</divs
=
2
26| | <div class-"col-lg-1 col-md-1 col-sm-1 col-xa-12"></div>
30| Bl <div class="col-13-10 col-md-10 col-sm-10 col-xa-127>
al <! ==IMAGEN: v
Figura 90Céd|go registrar proveedores
souwee | oy | @) (G4 - 1
9| </acriprressript sro=ts/odn.ckedinor.comss. s cor.3amre/morips N
2| [) <asv ciasa=vmodal Tader ia="modal reportes’ atyles"Gverflow-y: asrallt
s/ modal-dialog modalomd” role=tdocument® style-"margin-top: 0; margin-bottom: Zpx:
s
5|
3 a n" class="glose" data-dismiss= aria-label=: "font-size! 20px; oolory #0007"><span aria-hidd)
"
8] [l <div id="resultados_modal_reportese</divied/divie/divi</divee /divedsoripes
5 modal_reportes(id, href, tiRo_cperacicn, aceicnea)(
10| | eval(devolver azax(3, °//mizc.com.pe/Operaciones/s3m reportes/set modal reportes.phpiide’+ide’ Shref=' hIefs’ coips_op='+8ipo_operasion+’iacciones-'tacciones,
I
12| B <div clasz—"modal fade" id="fp_nuevoClisnteProvesdor® tabindex="-1" role="dislogh aria-labelledby="REGISTRO DI CLIENTES®>
13| ] <aiv class='modal-dislcs medal-lg® atyle-'widehi 808 marGini O suEe;" role=rdsckment
14| B <div class="modal-content >
15 neader” scyle="cext-align! left) background: #£r£sSc00; color! white;
16
17| [ <div class=rcol-sm-l hidden-xs®>enbepi</dive
18| £ <div clasa=reel-am-1l col-xa-12:>
1s| [ <pusoon type=rhucton” class=rolose” data-dismiss=tmodslt aria-lanel=tCloscrs<span aris-hidden=ttrusTs&imes;</spans</pustons
20| | <nS clasamrmodal-titier id=emyModalLabel<ncimg arcens/mlac.com.pe/images/clientes.pnge aCyle=rWidth: 32px; heighti AUES; position:relaive; BoTEom: Spx;"s REGT
31| [ </davec/mavec/aivacdiv olass="modal-body">
22| ] <form class="form-horiZancal metnoa="POST" ia=rfp_guardar_sliente provesdsEr mamesrrp guardar_cliente maltiparc/form-dacars
23 & auto; overflow-x: hidden: height: 77vh:">
24 <
38| D) div ciess-Toslodgd colomd 4 Sl amcE SSL NATIE" ssyie-<padding ini0; >
26 <span style="font-size:r 12px; font-weighti !\cxmnl!"}‘l’lbn de Documentor</spans
2| | crasvs
20| [l <div class="ool-lu-7 col-md-7 col-sm-7 col-xa-12% style-"paddingi0; margini0; margin-bottomi 10px; s
26| ] <asiect aryie-'mucline: nones widehi 3 izes 13px; heighu: 2Spxs padding: Of whice . anes none
30 repeat: no-repeacs
W B v
2o TN ColmaT oism vylem"padingi0; margini0s margin-bovsom: 10pks > %
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Anexo 10: Articulo cientifico

SISTEMA WEB PARA OPTIMIZAR EL PROCESO DE VENTAS EN
LA EMPRESA MLS DISENO Y CONSTRUCCION S.A.C. - PIURA;
2022.

Variable Independiente: Sistema Web
Variable Dependiente: Proceso de venta

Purizaca Martinez Luis Mario, Ipurizacama@ucvvirtual.edu.pe
Ramirez Rivas Leydi Lizbeth, Iramirezri01@ucvvirtual.edu.pe

Abstract

El proceso de venta de una empresa se vuelve ineficiente cuando el tiempo de atencion
al cliente se extiende innecesariamente generando una mala experiencia al consumidor
e inclusive pérdida de potenciales clientes para la empresa. Las tecnologias de la
informacion son la mejor opcion para dar solucion a esta problematica. Por lo tanto, la
presente investigacion tiene como objetivo optimizar el proceso de venta de una empresa
a través de la implementacion de un sistema web. El desarrollo del sistema web fue
segmentado en cuatro etapas. Planificacion: Donde se recolectaron y establecieron todos
los requerimientos del sistema. Disefio: Se escogié un modelo con respecto a los
requerimientos establecidos. Codificacion: Se utilizaron lenguajes de programacion que
ayudaron en la estructura, personalizacion y funcionamiento del sistema. Prueba: Se
verificd que el sistema no presente errores. En este sentido, se optimizo el proceso de
venta agilizando la facturacion electrdnica, la busqueda de productos y la consulta de
reportes mejorando la experiencia de los consumidores ahorrando tiempo en la atencion
al cliente disminuyendo aglomeraciones. Se facilito el envio de los comprobantes a través
de medios digitales entre la empresa y los clientes, haciendo una herramienta tecnoldgica
innovadora que reduce el tiempo del proceso de venta de una forma consciente con el
medio ambiente, haciendo uso de medios electronicos para evitar la impresion de los
comprobantes en papel y de esta manera promover el cuidado del medio ambiente.

Palabras Claves: ventas, sistema web, proceso de venta, facturacion electronica.
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Introduccion

En la ultima década suscitd que las tecnologias web generaron un alto impacto positivo
a nivel mundial gracias a su gran escalabilidad ante los sistemas web multiusuarios que
buscan automatizar los procesos de las empresas. (Rodriguez, 2019). Una de las
caracteristicas mas apreciadas de los sistemas web es su facilidad de acceso, uso y
rapidez. (Guanolema, 2019). De la misma manera, (Rubio, 2020) establece que un
sistema web hace referencia a un canal digital que conecta a la empresa con el usuario
permitiendo optimizar el servicio de atencion al cliente. Por otro lado, los sistemas web
estan conformados por varias funcionalidades con las que interactian los usuarios en
tiempo real para mejorar los procesos, como consulta de reportes o registro de clientes.
(Pardo, 2019). Esto contribuye a la seguridad de la informacidon desde un punto
tecnologico y econdmico. (Arroyo, 2020). La importancia de un sistema de ventas radica
en optimizar el tiempo del proceso de venta, asegurar la informacion comercial de la
empresa y obtener reportes fundamentales para conocer la situacion del negocio y
contribuir con la toma de decisiones. (Flores, 2021).

Asimismo, el constante avance tecnoldgico ha ocasionado grandes cambios en los
procesos de las empresas, es por ello que necesitan adaptarse a estos cambios
empleando herramientas tecnoldgicas para ser mas competitivas asegurando eficiencia
y calidad en sus servicios.( Guzman, 2018). De este modo, una venta es un proceso de
intercambio ddonde el vendedor satisface la necesidad del comprador a cambio de una
retribucion econdmica. (Guzman, 2018). Para la realizacion de una venta, se debe tener
en cuenta que este proceso estd conformado por una sucesion de pasos, desde
consultar informacion de un producto o servicio por parte del cliente, hasta la entrega
de un comprobante de venta, por parte de la empresa. (Cruz, 2019).

Es importante mencionar que en Espana, ( Téran, 2020) en una investigacion sobre
portal web de ventas en linea, contribuyd a la reduccién del tiempo con los usuarios al
momento de consultar la informacion de los articulos en venta, esto demuestra la
importancia que tiene un sistema web para optimizar el proceso de venta de la empresa.
En Meéxico, ( Serna, 2021) implementd un sistema de facturacion electronica que
permitido a la empresa facturar desde cualquier lugar y desde cualquier dispositivo,
permitiendo que el vendedor tenga una experiencia rapida al momento de atender a un
cliente. Asimismo, en Ecuador ( Serna, 2021) implementé un sistema web que mejord
el proceso de venta en una libreria ahorrando tiempo en la consulta de stock de los libros
en venta, logrando una mejor eficiencia en el servicio a los clientes. En Peru, (Temoche,
2020) demostré que la implementacion del sistema web mejora los procesos de venta
disminuyendo el tiempo de atencion al cliente en un porcentaje considerable. Por
ultimo, ( Hernandez, 2019), afirman que las empresas deben implementar un sistema
web para mejorar la productividad del proceso de venta y optimizar el tiempo de
atencion a los clientes permitiendo una mejor experiencia de compra a sus clientes. No
obstante, las empresas de Espana desean evitar los procesos manuales de facturaciony
automatizar procesos para el beneficio del consumidor ( Hernandez, 2019). En América
latina debido al covid-19, muchas empresas dejaron de vender presencialmente para
evitar aglomeracionesy promovieron el comercio electronico con las ventas por internet
y redes sociales ( Bautista, 2020. En Perd, las empresas que no usan tecnologias pierden
excesivo tiempo de atencion al cliente en el proceso de venta, se recomienda que
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utilicen tecnologias web para optimizar el proceso de venta y facturacion Bautista,
2020). Por otro lado, ( Bautista, 2020) de Country Manager de Gosocket Peru, en el ano
2019 sefala que solo el 2.4% de las empresas peruanas hacen uso de sistemas de ventas
y facturacion electronica para optimizar el proceso de venta. Lo que afirma que la falta
de uso de herramientas tecnoldgicas en las empresas por falta de adaptacion a los
avances tecnoldgicos. En la actualidad existen muchas empresas que siguen realizando
sus procesos de forma manual, haciéndolos ineficientes y dificiles de gestionar (
Guzman, 2018). Esto se puede demostrar en las empresas como “MLS Disenho vy
Construccion S.A.C.” de la Ciudad de Piura, que realiza la emision de sus comprobantes
electronicos de la forma manual en el Portal de SUNAT. Existe pérdida de tiempo
innecesaria por cada comprobante que se registra, no poseen una base de datos precisa
de todos los productos que comercializan y los servicios que ofrecen, hay
desconocimiento del stock de sus productos y constantemente los vendedores
confunden los precios de los articulos. Su proceso de venta lo realizan de forma
tradicional, ocasionando malestar a los clientes por la demora en la atencién vy la
aglomeracion, dandoles una mala experiencia como consumidores. Los sistemas web de
ventas facilitan los procesos que se realizan de forma tradicional, optimizando
considerablemente el tiempo de atencion a los clientes ofreciendo una agradable
experiencia a los consumidores. (). La finalidad de esta investigacion es optimizar el
proceso de venta de una empresa a través de la implementacion de un sistema web. La
implementacion de este sistema web permite la creacion de comprobantes electrénicos
de la empresa para sus clientes en forma de archivos digitales garantizando que el
proceso de venta sea rapido y eficiente haciendo uso de medios electrdnicos para evitar
la impresion de los comprobantes en papel y de esta manera promover el cuidado del
medio ambiente y evitar la aglomeracion en tiempos de pandemia. Esta investigacion
describe la importancia de un sistema web para optimizar el proceso de venta de las
empresas, empleando como referencia una metodologia agil para clasificar los
requerimientos que debe tener el sistema, lo cual indica que se logré mejorar el proceso
de venta, optimizando el tiempo de atencidon y facilitando la accesibilidad a la
informacion del negocio en tiempo real.

Método

Se utilizo una laptop CORE i5, décima generacion i5-10Y75, 8GB de RAM DDR4 y 1Th de
almacenamiento de disco SSD y se utilizo la metodologia agil Extreme Programming (XP)
tomando en cuenta las siguientes cuatro fases ( Serna, 2021).

A) Fase de Planificacion: Se identificaron todas las necesidades de los vendedores en el
momento del proceso de venta con los clientes obteniendo los requerimientos del
sistema: el primer requerimiento consistio en el registro de los datos de todos los
productos y servicios que comercializa la empresa para poder consultar la informacion
en tiempo real, el segundo requerimiento consistid en el registro rapido con consulta
integrada de RUC y DNI de los clientes que acuden negocio, el tercer requerimiento
consistio en migrar a un nuevo tipo de facturacion electronica desde los SEE Sistemas
del contribuyente, y el cuarto requerimiento consistié en la generacion de reportes
importantes del negocio, como total facturado, mejores clientes, productos mas
vendidos, ganancia diaria, etc. B) Fase de Disefo: Se escogieron las necesidades de los
vendedores mas importantes con un disefio sencillo.
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C) Fase de Codificacion: El registro web se programo en base a las etiquetas HTML que se
encarga de estructurar la informacion, CSS para la capa de disefio y JavaScript para que sea
mas interactivo al momento de ejecutar la accion. Para que el sistema web funcione, se
empled PHP y MySQL para conectar la base.

D) Fase de Prueba: Para que el codigo funcione correctamente y no tenga ningun error se realizd
las pruebas unitarias y de aceptacion, la cual permite al cliente validar que el sistema cumpla
con lo requerido.

En la figura 1, se visualiza el flujo de desarrollo.

Figura 1 Diagrama de flujo del desarrollo del sistema.
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Fuente: Elaboracion propia

Resultados

Enla figura 2, se muestra el proceso de acceso al sistema, donde se ingresa el correo electronico
y contrasena, como se muestra en el interfaz de acceso (a) luego se muestra el interfaz de
registro de usuarios, donde solo tiene acceso el administrador (b).

Figura 2 Ingreso al sistema de ventas

(a) Interfaz de acceso al sistema (b) interfaz de registro de usuarios
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Enlafigura 3, el usuario ingresa la informacion en la interfaz de registro de productos (c), donde
se registrara un nuevo producto o articulo eligiendo categoria, precio, descripcion, codigo de

barras, ademas podra editar, eliminar y buscar productos.

Figura 3 Registrar productos

(c) Interfaz de registro de los productos

Registro ce Productos.
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Fuente: Elaboracion Propia

En la figura 4, se presenta el proceso de registro de ventas (d), donde se ingresa la informacion
en la interfaz de nueva venta eligiendo tipo de comprobante, N2 de comprobante, fecha de
venta, cliente, podra editar, eliminar, elegir el articulo, ademas podra elegir el tipo de venta si

es al contado o crédito.

Figura 4 Registrar ventas

(d) Interfaz de nueva venta
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Fuente: Elaboracion Propia
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Por ultimo, en la figura 5 se observa el reporte de ventas (e), mostrando el monto total de las
ventas, diario, mensual, semanal y anual, también mostrara el interfaz de reporte de cobros,
donde solo tiene acceso el administrador (f).

Figura 5 Reporte de ventas

(e) Interfaz de reporte de ventas
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(f) Reporte de cobros
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Discusion

En la figura 2, El acceso al sistema, permitio al administrador acceder al sistema asignando los
roles de usuario. Lo que concuerda con (Rodriguez et al., 2018) quien mencidn que un sistema
que simplifica el interfaz del sistema, mejora la experiencia de usuario.

En la figura 3, En el interfaz de registro, permitio al usuario ingresar la informacién del producto
o articulo y ademas ayudo a la busqueda rapida de productos. De tal manera, (Rodriguez et al.,
2018) menciona que un software que agiliza los procesos de registro permite una busqueda
rapida en el momento de la venta.

En la figura 4, En el proceso de registro de ventas, permitio ingresar los datos de la venta

eligiendo tipo de comprobante, N2 de comprobante, fecha de venta, cliente, ademas permitio
elegir el tipo de venta si es al contado o crédito. De tal manera, (Rodriguez et al., 2018) considera
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que un sistema, es una excelente herramienta que ayuda a las pequefias y grandes empresas a
gestionar su negocio.

El ultimo proceso, se baso en el reporte de ventas, permitiendo mostrar el monto total de las
ventas y el reporte de cobros. Esto concuerda con el trabajo de (Rodriguez et al., 2018) que
asegura que un sistema con el interfaz de reporte de ventas permite tener un mejor control de
las finanzas del negocio.

Conclusiones

Se concluye que el sistema web mejord el proceso de ventas, la cantidad promedio de ventas
emitidas por dia y facturacion, mejorando significativamente el tiempo promedio de la atencion
al cliente. Ademas, permitio a la empresa MLS Disefio y Construccion S.A.C. a tener una mejor
gestion de su negocio.

Recomendaciones

Con el fin de seguir mejorando, se recomienda realizar mantenimiento de forma periddica al
sistema, asimismo evaluar las posibilidades de ir afiadiendo nuevas funcionalidades al sistema
de acuerdo a las necesidades del negocio para la mejora continua del sistema web.
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