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RESUMEN

La actual tesis informa la realizacion de un sistema web para el control de la fuerza
de ventas en la empresa H&L Bussines, al no tener un sistema a nivel web no tenia
control de sus ventas y sus costos, junto con los elementos que intervienen en todo

el equipo de ventas.

El objetivo principal fue determinar como influye el sistema web en el control de la
fuerza de ventas en la empresa H&L Bussines y verificar el efecto sobre la eficacia
de las ventas y el control de los costos. La metodologia empleada es la
Programacion Extrema (XP), al ser agil se acoplaba a los requerimientos para el
desarrollo del sistema. La investigacion es aplicada - experimental y un enfoque
cuantitativo. La poblacion ha sido conformada por los registros de ventas
estratificados en 20 dias. La técnica observacion directa y como instrumento la ficha

de registro.

La implementacién del sistema web permitié incrementar la eficacia en ventas, sin
la implementacion tuvo como resultado 69.65%, ya con el sistema el resultado fue
89.25% verificando asi la mejora del 19.6%. Para el umbral de la rentabilidad sin el
sistema obtuvo 26.45%, con el sistema obtuvo 20.80% verificando asi la
optimizacién del 5.65%. Con los resultados se concluy6 que el sistema web mejoré

el control de la fuerza de ventas de la empresa H&L Bussines en el distrito de Ate.

Palabras clave: Sistema web, control de fuerza de ventas, metodologia XP.
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ABSTRACT

The current thesis informs the realization of a web system for the control of the sales
force of the company Lubricants H&L, because before the implementation of the
web system didn't have control of your sales and your costs, along with the elements
involved in the entire sales team.

The main objective was to determine the grade web system influence in the control
of the sales force in the company Lubricants H&L and check the effect on the
effectiveness about the sales and cost control. The methodology used is Extreme
Programming (XP), for being an agile methodology was coupled to the requirements
and stages of the project.

The type of research was applied, with pre-experimental design and a quantitative
approach. The population has been made up of 20 sales records and 20 cost
records for breakeven point. The sampling is simple random probabilistic. The direct
observation technique and as an instrument the registration form, which were
validated by experts.

The implementation of the web system increased sales efficiency, without the
implementation resulted in 69.65%, thus verifying the improvement of the 89.25%
already with the system the result was 19.6%. For the breakeven point without the
system, he obtained 26.45%, with the system he got 20.80% thus verifying the
optimization of the5.65% with the results it was concluded that the web system
improved control of the sales force in the company Lubricants H&L in the district of
Ate.

Keywords: web system, control of the sales force, methodology XP.



l. INTRODUCCION

A través del tiempo se va globalizando el uso o integracion de las tecnologias, en
el cual ha causado un cambio en la vida cotidiana de cada persona, pues mediante
recursos tecnoldgicos se facilita la transferencia de informacion, no solo a nivel
personal sino en el ambito empresarial, como se sabe toda entidad econdmica
denominada empresa no solo es una combinacion de recursos humanos,

materiales y financieros, actualmente se integra también la tecnologia.

Un conjunto de datos adquiridos de las diferentes areas relacionadas, establecidos
de forma adecuada en base a lo requerido dentro de una organizacion es llamado
sistema de informacion, dando respuestas necesarias para afrontar decisiones de

negocio empresarial (Heredero, Lopez, Romo y Medina, 2019, p. 4).

Ahora las tecnologias aportan mucho en el crecimiento de la empresa ya que se
integra y alinea con las necesidades que tiene una empresa. Por ello se requiere
acorde a las tecnologias actuales que las empresas innoven, para alinearse a la

competencia empresarial.

La Agencia Internacional de la Energia (AIE), en su informe especial del afio 2020
“World Energy Outlook” analizé el impacto de la pandemia a nivel energético y como
puede afectar las perspectivas de una transicion ecoldgica ver la Figura N°1, la AIE
sefalé que la industria petrolera es esencial para afrontar el mayor desafio que

tiene la sociedad a escala global: el cambio climatico.
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= Impacto del trimestre de confinamiento en las ventas de aceites industriales en 2020
q
MAR-MAY SOBRE EL

o RESULTADO DEL ANO
= (Hasta nov.)

o E Automocitn 15.745 -300% 16.437 -11% 96%

zs

© 5 Industria 11.178 2% 17931 -14% 62%

=}

2o TOTAL 26922 36% 34,368 -43% 8%

Fuente Sigaus Noticias

En linea con la AIE, la unién europea y las compafiias fabricantes de lubricantes
encaran el futuro mas inmediato con una apuesta para dar soluciones a través de
propuestas innovadoras y tecnolégicamente viables que contribuyan al reto de salir

de la crisis, asi como se muestra en la Figura N°2.

En el Pert tenemos tanto el sector privado como publico en lubricantes, a nivel
privado Repsol que tiene la mayor posicion en el mercado, menciona en su
comunicado de prensa abril 2021, que durante el 2020 registré un margen de
EBITDA de -0.1%, el nivel mas bajo de los ultimos afios, en el cual se debi6 a la
baja demanda de combustibles a causa del aislamiento social dictado por el
gobierno en marzo 2020 y los bajos precios internacionales del crudo, como
consecuencia registré una disminucion de volumen de ventas a un 37.9% respecto
de diciembre 2019.
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A nivel publico la INEI (2022) en su informe técnico menciona, que el indice de la
sector minera y de hidrocarburos en febrero 2022 registr6 un aumento de 0.06%,
como resultado del desempefio positivo del subsector hidrocarburos que crecié un

13.10%, se muestra en la Figura N°3.

El avance del sector hidrocarburos estuvo asociado a la mayor demanda de
combustibles por la reactivacion progresiva que se dio en los ambitos econdémicos
del pais. El petréleo a nivel internacional en febrero 2022 registré por segundo mes
consecutivo la aceleracion de los precios a causa de las tensiones geopoliticas
entre ucrania y Rusia por consiguiente incremento de precios de los hidrocarburos

a nivel mundial.

La tesis se llevo a cabo en la empresa H&L Bussines situada en el distrito de Ate-
Vitarte Huaycan zona A (mercado sefior de los milagros), donde su actividad
principal es la venta de lubricantes también, ventas de repuestos, piezas y

accesorios de diferentes marcas de vehiculos automotores.

En la entrevista ver Anexo n°1 que se genero al jefe de ventas Edward Castro (uno
de los duefios de la empresa), se logroé identificar la siguiente problematica, el no
tener un mejor control de los registros de ventas, los pedidos ingresados, las
entradas y salidas de sus productos de venta, se verifico también que el registro lo
realizaba de forma manual en cuaderno; generando asi el de no poder determinar
con exactitud los productos disponibles en el momento de la venta. Es por eso que
la fuerza de ventas no estaba dando los resultados deseados a la linea de negocio
de la empresa, sin tener una herramienta tecnologica se perdia también el control
de las ventas realizadas y requeridas para la estabilidad de la empresa, también no
se podia generar tener una verificacién rapida de los productos actuales en el
almacén, esto generaba que al momento de realizarse la venta se demore,
generando asi una larga espera al cliente, en el cual al no confirmarse adn la venta,
siempre se generaba el riesgo de una venta caida por la competitividad de la zona,
perdiendo incluso fidelizacion del cliente. Es aqui donde al no tener un control
optimo surge los errores de facturacion, pues se sumaba de forma manual, y asi

verificar la cantidad total del dia, asi como también no habia un control de los gastos



que tiene la empresa como los costos fijos y variables, en donde no se conocia si

las ventas cubrian los gastos generales de la empresa.

En base a lo expuesto la investigacién estuvo enfocado en la implementacion de
un sistema web para el control de la fuerza de ventas, el cual permitio tener un
mejor control de los ingresos y gastos que se tiene por las ventas, disminuyendo
asi los errores de registro de las ventas, aminorando caidas de ventas, y teniendo

disponible la informacion de sus productos para las ofertas a sus clientes.

El alcance de esta investigacién buscd mejorar el control de la fuerza de Ventas,
cumpliendo los requerimientos establecidos y respetando los objetivos que se habia
planteado, asi también para mantener el control de los gastos e ingresos y la

evoluciéon de las ventas.

Se considerdé como problema general: ¢ Como influye el sistema web en el control
de la fuerza de ventas de la empresa H&L Bussines? y como problemas
especificos: ¢Como influye el sistema web en la Eficacia de la empresa H&L
Bussines?, ¢Como influye el sistema web en el Umbral de Rentabilidad de la

empresa H&L Bussines?

Se puede mencionar que la investigacion se justifica de acuerdo Hernandez y
Mendoza (2018), conforme a los objetivos y preguntas de investigacion, exponiendo
la razon para realizarlo y los beneficios que se obtendrian por necesario e

importante (p. 44).

De acuerdo a Hernandez Y Mendoza (2018), para una justificacion practica la
investigacion debe cumplir interrogantes reales, si ayudo a resolverlos o si genero
nuevos procesos (p. 45). La presente investigacion brindd una solucién préactica
implementando un sistema web para el control de la fuerza de ventas, generando
asi nuevos procesos para un mejor manejo de los factores que intervienen en sus

ventas.

Se puede mencionar para la justificacion tedrica de acuerdo a Hernandez y
Mendoza (2018), si llegara a generar nuevos conocimientos que llenen vacios, si
los conocimientos seran utiles para utilizarlos, desarrollarlos o probar una teoria (p.

45). La investigacion desarrollada generd resultados que se pueden medir con otras



investigaciones con resultados similares, generando asi consistencia y nuevos

procesos para la variable trabajada, cumpliendo las hipétesis propuestas.

Herndndez y Mendoza (2018), indica para la justificacion metodoldgica la
investigacion debe generar aportes o métodos nuevos en técnicas de investigacion,
definiendo conceptos de una o mas variables y como se relacionan, generar
opciones de un mejor estudio para una poblacién, algunas veces solo se cumple
un criterio (p. 45). En esta investigacion se uso la técnica del fichaje, y como
instrumento la ficha de registro para obtener datos cuantitativos, con la finalidad de
utilizarlos en el pre - test y post — test en la poblacion de estudio, este conocimiento
servira para futuros estudios de investigacion el cual ayudard en generar nuevos

conocimientos.

Se consideré como objetivo general: Determinar el grado de influencia del sistema
web en el control de la fuerza de ventas en la empresa H&L Bussines. Objetivos
especificos: Determinar el grado de influencia del sistema web en el margen de
contribucién total en el control de la eficacia en la empresa H&L Bussines,
determinar el grado de influencia del sistema web en el margen de contribucion total

en el control del umbral de rentabilidad en la empresa H&L Bussines.

Asi mismo se describe la hipotesis general: El sistema web mejora el control de la
fuerza de ventas en la empresa H&L Bussines, y como hipétesis especificos: El
sistema web mejora la eficacia en la empresa H&L Bussines, el sistema web

optimiza el umbral de rentabilidad en la empresa H&L Bussines.
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Después de una revision de la literatura se puede mencionar los antecedentes
nacionales e internacionales que aportaron mayor medida a esta investigacion. Los

antecedentes nacionales son:

En Lima — Peru, el autor Villegas La Torre Jean Carlos en el afio 2018, desarroll6
la tesis titulada “Datamart para el Pronéstico de ventas en la empresa Braco
Inversiones S.A.C.” desarrollado en la universidad Cesar Vallejo. Se identifico la
problematica en la investigacion en el cual la empresa tenia inconvenientes en una
proyeccién de sus ventas para épocas bajas, en el cual no tenia un control
adecuado para generar un pronostico adecuado de ventas, en las areas que
intervienen la informacién que se obtuvo no ayudo para realizar la proyeccion de
ventas y alcanzar los objetivos de las ventas. Se empleé la metodologia Hefesto.
La investigacion tiene un enfoque cuantitativo de tipo aplicada, su disefio es pre —
experimental, tuvo como poblaciéon 1200 documentos de pagos y su muestra quedo
conformado por 292 estratificado por dias. Quedando conformado por 26 fichas de
registro, los resultados obtenidos en el aumento del nivel de eficacia fue del 57 %
al 67%, igualmente el crecimiento de las ventas del 2% al 27.73%, teniendo como
conclusion de la mejora del proceso de ventas teniendo los resultados favorables y

generando beneficios en la rentabilidad de la organizacién.

De este antecedente, se tom6 como aporte el indicador del nivel de eficaciay como
sirvio de soporte para el crecimiento en el proceso de ventas de la empresa, se

tomara los datos de la mejora para la discusion de resultados.

En Lima — Perq, el autor Gutarra Trujillo Greysi Teresina en el afio 2019, desarrollo
la tesis titulada “E-Commerce basada en la Metodologia Scrum para el proceso de
ventas en la Empresa Grupo Vialumix S.A.C.” realizado en la universidad César
Vallejo. Se hall6 la problematica en sus ventas ya que empieza con una proyeccion
de ventas en el dia que se desea lograr, en el cual realizado la venta efectiva surge
la demora de entrega del pedido en un promedio de 15 minutos causando
insatisfaccion con el cliente y teniendo la posibilidad de que se caiga la venta,
evidenciando un enorme problema con el indice de venta por pedido, ocasionando

el que no se pueda cumplir con las ventas proyectadas. El objetivo propuesto de la



tesis fue implementar el E-Commerce empleando la metodologia Scrum generando
un mejor control de sus ventas. La investigacion tiene un enfoque cuantitativo de
tipo aplicada, su disefio es pre — experimental, tuvo como poblaciéon y muestra 26
fichas de registro documentos de pagos y su muestra quedo conformado por 292
estratificado por dias. Quedando conformado por 26 fichas de registro, los
resultados obtenidos en el aumento del nivel de eficacia donde alcanzé un resultado
de 0.80%, teniendo un aumento de 0.29%, teniendo como conclusion de la mejora
del proceso de ventas teniendo los resultados favorables, debido al aumento de las

cifras gracias a los indicadores.

De este antecedente, se logro resaltar la importancia del indicador de nivel de
eficacia generando un mejor control de las ventas para la empresa estudiada,

también se tomo6 como referencia para la discusion de resultados.

En Chiclayo - Peru, el autor Zapata Luna Jhon Claudio en el afio 2019, desarroll6
la tesis titulada “Aplicacién del modelo Inbound Marketing para incrementar las
ventas en la empresa de Transportes Chiclayo S.A. 2018” desarrollado en la
Universidad Cesar Vallejo. La problematica identificada fue directo a las ventas, en
los tiempos anteriores los resultados de las ventas no fueron satisfactorias respecto
al crecimiento de su sector, ya que ha tenido como una alternativa para la empresa
mostrar sus servicios por el Facebook, y no es suficiente convertir usuarios extrafios
a clientes, pues al no tener registros y controles de esfuerzos como indicadores,
solo se enfocaba en promocionar sus servicios, desde esa perspectiva se identificd
la falta de estrategias de parte de la empresa para incrementar sus ventas. El
objetivo propuesto de la tesis es implementar estrategias basadas en el modelo
Inbound Marketing dandole opciones para el aumento de sus ventas en la empresa.
2018, diagnosticando las ventas en la empresa. El tipo de investigacion fue
experimental y el disefio de tipo pre — experimental, la poblacion son todos los
documentos financieros se tomé como muestra 2 segmentos; el primero se tomé
de los ultimos 23 meses referente a las ventas, y en la segunda se considerd a un
total de 384 clientes dentro de la edad de 18 a 30 afios, que estan ubicados en las
provincias de Chiclayo y Lambayeque. Como resultados obtuvo una tasa de

crecimiento de 3.7%, mejorando lo promediado en los meses anteriores que fue de



1.5%, superando también el promedio de 2.83% en el sector interprovincial de

pasajeros.

De esta tesis se tiene como aporte el factor de su realidad problematica en la falta
de control de las ventas optimizando modelos de. También se considerd la

estructura del andlisis de prondstico que realiza en esta investigacion.

En Lima — Perd, el autor Challco Manzano Kadir en el afio 2022, realiz0 la tesis con
el titulo “Implementacién de un sistema de Informacion Financiero para la Toma de
Decisiones en la Empresa Netbankdes S.A.C, Lima 2021”, como problematica
presenté que el area comercial cuenta con un sistema logistico en la empresa, el
cual no genera los reportes necesarios para la toma de decisiones, el personal toma
la informacién directa utilizando hojas de célculo, donde recién se pasa a procesar
la informacion requerida para la gerencia para que ejerza la toma de decisién que
corresponde, también se evidencioé que para saber el retorno de inversién no esta
considerando el capital empleado. El objetivo propuesto de la tesis fue generar un
sistema de nivel financiero que servird para evaluar decisiones necesarias en lo
requerido de la empresa. La investigacion fue de tipo aplicada experimental con
disefio pre experimental, la investigacion establecié una poblacion de 32 items,
concluyendo en el incremento de la rotacion de cartera en un aumento de 0.5706,
también en la disminucién del punto de equilibrio en el cual fue de 1,439, de igual
forma en el retorno de inversion obtuvo un incremento de 28.3%, cumpliendo asi

los objetivos propuestos en esta tesis.

En la tesis nos brinda como aporte la evaluacion de la disminucién del punto de
equilibrio, ya que optimizo y facilité la toma de decisiones mediante informacién

fiable generada. Sera necesario para la discusion de resultados.

Antecedente de Trujillo — Pera afio 2017, Bazan Chavez Jorge Victor, elaboré la
tesis con titulo “La incidencia de los costos operativos en la rentabilidad de la
Institucion Educativa Particular “Gran Chimu” Ano 2016” la problematica de la
investigacion es en el desconocimiento de poder usar de forma adecuaday correcta
los costos, sin tener en cuenta las consecuencias que tiene de forma directa en los
objetivos de la empresa sobre la rentabilidad, generando asi deudas que se

generan de forma continua, no aprovechar los beneficios tributarios y una mala



gestion de los activos que tiene la empresa. El objetivo de la tesis fue como incide
en la rentabilidad de la empresa los costos operativos, poder tener en claro en la
institucion la realidad de los costos que se usan para cumplir el funcionamiento
requerido, analizando de forma financiera la rentabilidad que tiene la empresa y
también como interactlda con los costos operativos por medio del punto de equilibrio
de la institucién. La investigacion fue de nivel descriptivo, con disefio no
experimental, teniendo una estructura de costos fijos y variables por el punto de
equilibrio, se lleg6 a concluir que se relacionan de forma adecuada los costos con

la rentabilidad que maneja la institucion.

Este antecedente sirvi6 como aporte tedrico para el punto de equilibrio, en el cual
describe como se aplica a una empresa y los beneficios directos que trae al tener

un control éptimo para este indicador.

Se generd también un analisis a nivel internacional y a continuacion tenemos los

antecedentes internacionales con aportes necesarios para la tesis:

En Guayaquil — Ecuador afio 2017, los autores Pérez Cesar y Jiménez Catherine
elaboraron la tesis “Desarrollo de una Aplicacién movil y una plataforma web para
el control y gestion de la Fuerza de ventas en las pequefias y medianas empresas
de la ciudad de Guayaquil, Ecuador”, el problema planteado lo realiz6 mediante
encuestas en el rubro de las ventas de productos o servicios, se identificé que es
necesario para los gerentes tener un control sobre los equipos de vendedores que
realizan las acciones requeridas en las transacciones con los clientes, donde el
problema inicid6 sobre la falta de conocimiento de soluciones que faciliten los
procesos que realizan las fuerza de ventas, teniendo un mejor panorama de los
costos que interactlan, ajustandose al presupuesto de las empresas. Su objetivo
general de la tesis fue realizar un aplicativo usando el framework lonic para las
ventas integrado con una plataforma web donde se realiza el control de los equipos
de las fuerzas de ventas; los objetivos especificos son elaborar una aplicaciéon movil
para la fuerza de ventas donde se registre la informacion de los lugares que ha
visitado el vendedor y con la plataforma web realizar el control adecuado sobre el
equipo que integra la fuerza de ventas, reportes para los recorridos de las rutas

mediante el uso de GPS en el movil. La metodologia empleada fue Scrum, teniendo



como conclusiones que el sistema ayudo a los supervisores a la planificacion y
control de la fuerza de ventas, asi como registros de clientes, sus datos, los
productos vy tarifas. El sistema aportara con informacién de los resultados que se
tiene en el proceso de las ventas por los equipos de vendedores, teniendo en claro
las decisiones en base al cumplimiento de los objetivos que se tiene trazado en las

ventas.

Se rescata de esta tesis la estructura del sistema enfocado al control de la fuerza
de ventas en base a los objetivos que tiene las empresas de forma genérica, tener

un mejor enfoque de los costos ajustando el presupuesto requerido en la empresa.

En Addis Ababa — Etiopia afio 2017, el autor Meheret Woubishet W/Ammanuel
realizo la tesis “The effect of sales force automation adoption on job performance:
the case of East Africa bottling share company”, el anélisis realizado por el autor es
referente a las organizaciones de su pais en el cual la automatizacién de las fuerza
de ventas mediante recursos tecnolégicos son muy necesarios, considerar las
inversiones necesarias para las herramientas tecnolégicas para la fuerza de ventas
ya que tienen un papel importante relacionada con las tecnologias de hoy. Como
objetivo de la investigacion de la tesis planteada por el autor es investigar el efecto
del uso de la tecnologia de SFA (sales force automation), en el desemperio de las
ventas comerciales de las empresas. Fue de enfoque cuantitativo su investigacion,
utilizé datos de una muestra de 142 vendedores en East Africa Bottling Share
Company, donde 71 eran usuarios de SFA, Como indicador clave que se tiene para
medir el desempenio de las fuerzas de ventas, fue ventas promedio diarias de cajas
con bebidas de Coca Cola. Se obtuvo como resultados que los vendedores que
utilizan SFA obtuvieron un mejor volumen de ventas, esto implica que el uso de
SFA genera un mejor desempefio de la fuerza de ventas y se recomienda que se
continte en la inversion de SFA de la mano con capacitaciones sobre el uso de las

nuevas tecnologias.

El aporte de este antecedente demuestra el efecto que trae la automatizacion de la
fuerza de ventas como un papel importante para las tecnologias de hoy y en el

desempeiio de las ventas en las empresas.
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En Bangladesh — New Zealand afio 2019, el autor Nurul Islam realizé la tesis “Sales
Force Automation (SFA) in a Fast Moving Consumer Goods (FMCG) Industry: New
Zealand Dairy Products Bangladesh Ltd (NZDPBL)” la tesis se ha realizado sobre
la automatizacién comercial en el dia a dia que tienen las diferentes areas de una
organizacion involucrados en las ventas, la SFA (automatizacion de la fuerza de
ventas) es un sistema utilizado para la fuerza de ventas facilitando el flujo de
informacion del cliente final a la empresa, la mayoria de los SR (representante de
venta) han identificado que SFA ha aumentado la eficiencia al ahorrar tiempo para
tomar pedidos por punto de venta, proporcionando conocimiento y calculo preciso
sobre las promociones, proporcionando posicion de stock y preparacion de
resumen de pedidos. Los supervisores también percibieron la eficiencia para
preparar el resumen de ventas y monitorear el desempefio. SFA permite que los
vendedores sean inteligente con los dispositivos y obtenga informacion del cliente
sobre la marcha. La gestion del cambio fue el principal obstaculo a superar para la
implementacion exitosa de SFA. En especial, los vendedores de edad de 40 afios
y mas son menos propensos a aceptar el cambio, porque han desarrollado su
propio estilo de trabajo. SFA se ha convertido en una fuente de informacién Unica
para la organizacién para acumular informacion confiable sobre ventas, inventario
y cobranza. El objetivo del estudio fue examinar si la implementacién de SFA ha
mejorado en términos de eficacia y eficiencia en sus ventas, los desafios que tiene
la implementacion y elaborar los beneficios percibidos en las partes que interactian
en las distintas caracteristicas de SFA. Tuvo como alcance de estudio abarcar la
implementacion de la automatizacion de la fuerza de ventas, en el cual la
contribucién de SFA para mejorar los objetivos de ventas. Concluyendo en que la
SFA se relaciona con la automatizacion de las demas areas de la organizacion
integrandolos, convirtiéndose en un punto de fuente de informacion, para poder
difundirlos. La eficacia y la eficiencia en la automatizacion se ha medido en funcién
de los comentarios de las fuerza de ventas ahorrando el tiempo en los pedidos y el

proceso.

De la tesis mencionada se analiz6 el indicador eficacia y la relacion directa que
tiene con la automatizacion de la fuerza de ventas, la integracion con todas las

areas de una organizacion mediante la informacion obtenida.
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En Colombo — India afio 2019, el autor D.M.M.S.D. Dissanayaka realizo la tesis
“Sales Force Mobile Application for Arpico Local Manufacturing and Distribution
Sector”, la problemética fue directamente en las ventas en el cual la fuerza de
ventas que estaba distribuida a nivel local, realizaba los pedidos de forma manual
con los inconvenientes de no tener una informacion actualizada del stock que se
maneja, teniendo asi posibles caidas de las ventas ya que ni los vendedores tienen
la informacion disponible en el momento de realizarse la venta. El objetivo principal
del proyecto fue agilizar el proceso de pedidos de la distribucion necesario para
mejorar la productividad y el rendimiento. Se realiz6 una aplicacion mévil para la
fuerza de ventas, automatizando el proceso, con seguimientos de los pedidos de
las ventas y poder evaluar también el desempefio que realizan los vendedores, y
asi ayudar a la gerencia para la toma de decisiones, Para lograr este objetivo, el
sistema propuesto se ha dividido en varios niveles mediante el uso de la ultima
version del patron arquitectobnico MVC (modelo-vista-controlador), que utiliza
ingenieria de software durante mucho tiempo. Se concluy6 la automatizacion de la
fuerza de ventas es un concepto que ayudara a la organizacion a manejar todas las
fuerzas de ventas que tienen y también para reducir los costos innecesarios que
pueden incurrir durante las operaciones en el campo. Esto se vera en dos aspectos
gue uno se concentrard en la reduccién de costos asi como dar un servicio de valor
agregado a los clientes dando un servicio rapido y confiable como ademas de ser

preciso.

En este antecedente resalté el patron arquitectonico MVC que nos sirvié para
esquematizar el sistema que se empleara para la investigacion de tesis, mediante

la automatizacién se busca reducir los costos innecesarios.

En International Journal of Informatics and Information System, los autores Tagwa
Hariguna y Mirra Tsamara elaboraron el articulo “E-Government Asset
Management Using the Extreme Programming Method”, este estudio se trata de la
gestion de los bienes del pueblo Subdistrito de Kebumen Baturraden, los problemas
que tiene esta localidad son el registro de los activos del pueblo y la realizacion del
presupuesto del pueblo, activos que aun estan escritos por lo que lleva mucho
tiempo realizarlos, el propésito de esta investigacion es ayudar y facilitar el

desempefio de la gestibn en lista de activos de la aldea. Los métodos de
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recopilacion de datos se hicieron mediante observaciones, entrevistas y estudios
de biblioteca. EI Método de desarrollo de sistemas usando la metodologia de
programacion extremo que consta de cuatro fases de desarrollo del sistema que
son planificacién, disefio, codificacion y prueba. El resultado de la investigacion es
un gobierno electrénico de gestién de activos de la aldea que utiliza la metodologia
de programacion extrema del estudio de caso de la aldea de Kebumen. La
conclusién de esta investigacion es que puede simplificar la gestion y realizacion
del presupuesto de activos de la aldea debido a los dos reportes interconectados,
gue son los informes de la realizacion del presupuesto y el informe de Activos del

pueblo.

De este articulo se tom6 como aporte la metodologia Xp (programacion extrema)
conocer la estructura y la forma de desarrollo mediante sus fases; esta metodologia

se empled para la investigacion de tesis.
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Ahora pasamos con las descripciones directas de nuestras variables y herramientas

a tratar para la tesis.

Sistema web se define como al conjunto de aplicaciones o herramientas
informaticas que se puede acceder mediante el internet usando un navegador web.
Una aplicacién web segun Boada y Gomez (2018), es toda aplicacién generado
mediante un lenguaje de programacion sincronizado con los navegadores web en
el cual se ejecutan desde alli, teniendo una arquitectura de cliente-servidor, Figura
N°4, habilitada para un usuario desde cualquier acceso web, con un servidor que

provee los recursos y servicios para el usuario (p. 14).

Arquitectura cliente-servidor
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Fuente Boada v Gémez (2018)

De acuerdo a esta arquitectura para las aplicaciones en red, el cliente genera la
utilizacién del interfaz de usuario generando el control y el ingreso de datos,
mientras que el servidor genera la respuesta mediante opciones de calculo o
ingresos de datos para la interaccion; tenemos como un ejemplo para esta
arquitectura la que usa World Wide Web, en el cual mediante paginas web o
paginas HTML se usa este navegador, y este didlogo que se da es mediante el
protocolo HTTP (Bandiera, 2019, p. 4).

Segun Quifiones (2019), el internet es considerado el sistema global
intercomunicado por redes informaticos utilizando protocolos de internet (TCP/IP),
tiene muchos recursos y servicios, asi la World Wide Web o la Web es uno de los

servicios de internet considerado un conjunto de paginas conectadas a nivel web,
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mediante el hipertexto (HTTP) o protocolo de transferencia, el cual es el lenguaje
utilizado en la Web (p. 14).

La intranet se establece de forma privada dentro de una constitucién para el uso
interno de los que lo integran, usandolo en la transferencia de informacion,
facilitando el trabajo organizado teniendo como ventaja acortar el tiempo y costes,
asi mismo para las éareas que la integran. El extranet mayormente considerado red
semipublica habilitado para usuarios externos relacionados con la organizacién no
parto todo publico, el ingreso para el acceso es mediante nombre de usuario y
contrasefa, y tendra disposicion de la informacién que habilite la organizacion

privada (Carvajal, Ormefio y Sanz, 2021, p. 20).

Las ventajas que dan el intranet y el extranet a nivel interno es tener mejor alineado
el intercambio de informacién a nivel de areas, teniéndolo disponible ante cualquier
consulta necesaria y estructurada en base a la linea de negocio que tiene la
empresa, mejorando la integracion en la cultura empresarial. El extranet las
ventajas es tener disponible informacion actualizada para los usuarios externos
(clientes) sea promociones, productos nuevos, consultas, etc. y dan una buena

imagen de la empresa.

A continuacion se va a detallar las estructuras y herramientas utilizadas para el

desarrollo del sistema web en la empresa H&L Bussines.

Para Soria, Huillcen y Palomino (2021), el MVC es un patron de disefio de software
gue divide el sistema en la interaccién de tres componentes o considerado también
capas, como se muestra en la Figura N°5. La primera capa es el modelo donde se
considera que aqui va la logica del negocio, almacenamiento de datos y todas las
operaciones que se realicen. La segunda capa es el controlador el cual es
considerado el intermediario entre la vista y el modelo, recibe la solicitud de parte
de la vista hacia el modelo y de ahi con el dato procesado lo devuelve al controlador
hacia la vista. La tercera capa es la vista es donde se envia las solicitudes para el
controlador y recibe una respuesta, las plantillas aqui son almacenadas como
archivos HTML, CSS Y JS; una vista puede ser un archivo HTML (p. 249).
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MVC (modelo-vista-controlador).
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Fuente Soria, Huillcen v Palomino (2021)

Pizarro (2020) menciona, la mayoria de péginas web son dinamicas, pues su
contenido se genera en el momento que se realizo la peticion. Para generarlos se
encuentras muchos lenguajes de programacion y técnicas, uno de los mas
utilizados es PHP y para estructurar la informacion se requiere base de datos
basados en el lenguaje SQL, MySQL o MariaDB (p. 92).

Hypertext Markup Languaje (HTML), es el lenguaje de programacion estandar para
crear paginas web, muestra como estd estructurado la pagina web mediante
elementos que indicar al navegador como mostrar el contenido. Personal Home
Page (PHP) se usa para web dinamicas y permite incorporar HTML, PHP es
considerado un lenguaje de codigo abierto ya que se ejecuta en la mayoria de

sistemas y servidores (Flérez y Hernandez, 2021, p. 3).

De acuerdo a Nixon (2020), MySQL es un sistema de base de datos potente facil
de usar, pues brinda todo lo que paginas web necesita para encontrar e interactuar
con la navegadores en la transferencia de datos, PHP y MySQL juntos son
esenciales para desarrollar sitios web con la funciébn de almacenar y recuperar
datos. JavaScript permite el acceso de la programacion de elementos en un
documento HTML para la interaccibn mediante paginas web con el usuario, ver
Figura N°6, es por eso que es responsable de lo que hay detras de las paginas

web dinamicas que cambian con solo un boton.
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Proceso de Interaccién de un Usuario
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Conociendo la arquitectura de un sistema web, ante las nuevas tecnologias se
adquiere nuevos conocimientos y mejoras, de ahi el poder analizar los datos
adquiridos creando opciones de poder utilizarlo en beneficio de la empresa, una
forma es poder predecir lo que necesita un cliente. Una forma de lograr esta
prediccion es mediante la Inteligencia Artificial (IA), donde la IA busca simular al
cerebro, en las funciones que puede realizar, analizar y resolver, muy diferente a
una maquina; de ahi la Red Neuronal Artificial (RNA) surge como una forma de
opcion para asi poder llegar al resultado que se busca, que en nuestra investigacion

seria predecir promociones para los clientes mediante el sistema web.

Sossa y Reyes (2021), define a la IA ciencia e ingenieria de las maquinas que
actian de manera inteligente, si una maquina en base a las circunstancias que
presenta puede decidir o aprender mejorar en base a las experiencias, se dice que

es una maquina inteligente (p. 12).

De acuerdo a Valbuena (2021), una RNA es un tipo de IA, un modelo computacional
para simplificar funciones cerebrales, asi como deteccion de patrones, la toma de
decisiones y la prediccion, esta disefiada como un complejo sistema interconectado
con elementos que procesan informacion, cada elemento tiene un adecuado
namero de entradas y salidas, y son modelados para reproducir una salida
adecuada (p. 233).
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FiguraN°7. Red Neuronal
Artificial
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Beunza, Puertas y Condés (2020), afirman el Perceptrén es considerado un modelo

matematico que tiene una estructura y funcién inspirado en una neurona biolégica,

esta técnica funciona acortando entre valores reales y deseados mediante el ajuste

de los pesos del modelo de red neuronal, asi la red aprende y generaliza una

secuencia de entradas para realizar predicciones precisas sobre representaciones

de datos no vistos (p. 66).

FiguraN°8. Perceptron
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Se analizo la investigacion de autores y libros un andlisis de literatura para la

variable dependiente control de la fuerza de ventas.

El control de la fuerza de ventas segun Artal (2017), no solo es un sistema enfocado
a los objetivos mediante un instrumento innovador, sino también por una labor
directiva, donde compara, aprueba o corrige los objetivos, mediante el control se

genera la acciéon que corrige el rumbo de las ventas y vendedores (p. 104).

Garcia (2016), menciona el concepto de Fuerza de Ventas es el conjunto de las
personas gue interactian en labores de negocio dentro de la empresa sea de forma

interna o de forma externa segun los criterios vinculados con la compaiiia (p. 3).

Segun Arenal (2018), los equipos de ventas est4 conformado por personas con
diferentes cargos que influyen en las ventas y segmentado por areas; también se
debe considerar los recursos materiales, asi como el lugar donde estéa situado la
empresa, la tecnologia de comunicacion que se utiliza, capacitaciones para
opciones de mejora, etc. En toda empresa se entiende como fuerza de ventas los
elementos que intervienen en la linea de negocio en el cual representan un rubro o

mercado (p. 20).

Caballero (2019) menciona, en la mayoria de las empresas un factor prioritario lo
tiene la fuerza de ventas ya que es un papel esencial en la linea de negocio e
importante porque es la imagen de la empresa para el cliente, teniendo como un
objetivo primordial el cierre de la venta con el cliente, el tener una correcta gestion
de fuerza de ventas, requiere tener estructurado la fuerza de ventas por territorio,
producto y cliente, y se busca maximizar los recursos que interviene en el proceso

de la venta.

Arenal (2018) menciona, los objetivos de ventas se define de muchas formas, pero
en si lo que busca es ganar mas utilidades y esto se dard conforme al incremento
de las ventas, clientes y evitar caidas de las ventas realizadas siendo necesario en
un rango de tiempo. También se puede optar en funcién a los productos es util

generar promociones y descuentos.

Garcia (2016), Tener un volumen correcto de la fuerza de ventas de una empresa

es una decision basica esencial, en base al presupuesto que se tiene en el area
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comercial se podra saber el nimero de vendedores que se tendra, también por nivel

de ventas o area geografica.

Segun Acosta, Salas, Jiménez y Guerra (2018), mencionan que, es necesario
conocer el entorno a la organizacion, el sistema de planeacion, la gerencia de
ventas, y las funciones administrativas; teniendo asi un adecuado control de la
fuerza de ventas, que son sometidos a los resultados, costes, y rentabilidad de las

ventas

Para Artal (2017), el control de ventas se tiene que dar en todos los elementos que
intervienen para que se realice la venta y asi poder controlar las ventas dentro de
un periodo determinado, también otros factores como numero de visitas, pagos
realizado y no realizado, devoluciones, afiliar nuevos clientes y factores

complementarios.

Segun Artal (2017), los resultados son las cifras de ventas, que se obtiene por los
vendedores con cuotas ventas establecidos controlando los otros factores que
intervienen como productos promocionales, cliente de mayor rango, ganancias y

pérdidas.

La Eficacia, la férmula muestra el total de lo que se vendid y la Cuota de Venta,
expresado en tanto por uno. Si supera la unidad representa una productividad alta,
muy diferente si es menor a uno, considerado rendimiento bajo. Se muestra en la
Figura N°7.

Férmula Indicador Eficacia FiguraN°®9. Indica
dor Eficacia
EFICACIA = VENTA
~ PAR

VENTA: Venta
PAR: Cuota Venta

Artal (2017) menciona, saber en qué gastar y como invertir o tener ordenado los
gastos o costos que se dan en el proceso de la venta, ayudara a tener una mejor
vision de oportunidades y generar mas ventas, toda finalidad de una empresa es

ganar dinero gastando menos. Para un analisis se tiene dos métodos, el sistema
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de coste completo, indica que lo mejor es prorratear los costes indirectos, pues en
los costes directos no hay inconvenientes. Sistema de margen por contribucion este
método deduce si los gastos son fijos o variables para asi obtener el margen de

contribucion.

Artal (2017) menciona, el umbral de rentabilidad representa como esta nivelado la
empresa en base a sus gastos fijos y variables acorde al tiempo transcurrido, para

realizar acciones de mejora en las ventas y no bajar niveles.

El Umbral de Rentabilidad, asi como se muestra en la Figura N°8, si los gastos fijos

y variables son cubiertos por las ventas se produce el beneficio cero:

Férmula para Umbral de Rentabilidad

_ GF
~ Pu—GVu

Nu: Cantidad de unidades a considerar para beneficio
0 (Umbral de rentabilidad)

GF: Gastos fijos

Pu: Precio unitario

GVu: Gasto variable unitario

Nu

FiguraN®10. Foérmula Umbral
rentabilidad

Analizaremos los marcos de trabajo o metodologias para la elaboracién del sistema

web, serian 3 y se escogera a la mas adecuada para su elaboracion.

Segun Jiménez (2021), la metodologia agil eleva la satisfaccion del cliente en base
a las entregas incrementales de software, y se realiza por un equipo de trabajo de
ingenieria simple y ligero, quiere decir adaptables a la dinamica del negocio, en
base a la interaccion de los clientes y desarrolladores. Extreme Programming (XP)
es considerado un conjunto de principios que derivan en una serie de practicas se
muestra en la Figura N°9, las principales fases que la componen son: Planificacion,
en esta fase crean las historias de usuario con los requisitos que le pide el sistema,
el equipo de trabajo colabora con los clientes alineando las historias en base a la
urgencia y requerimientos; Disefio, el disefio que se realizard no debe ser muy
complejo siguiendo el principio de lo mas simple, en esta fase también se genera

las tarjetas CRC (Clase, Responsabilidades, Colaboraciones) y un prototipo en
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base al incremento del disefio; Implementacion, ya generado las historias con el
disefio inicial, el equipo de trabajo se enfoca en la codificacion para cuando ya se
ha implementado pueden realizarse las pruebas, la programacion es por pares, ya
que en la practica un programados escribe el cédigo y el otro la prueba, de ahi
intercambian. Pruebas, esta fase se realizan los test de aceptacion que son

realizados con el cliente sobre el sistema basandose en la historia de usuarios.

Metodologia Xp (programacién extrema)

Planificacion Disefio
o (Historiasde | ) (Tarjetas CRC)
5 usuario) (Prototipo operacional)
=

Pruebas de integracién
Release continuas
- 0 (incremento)
=X ‘ \
%3 —
o
5 o Pruebas Implementacién
205 (Test de unidad, |[*—— (Pair-
i) gresiony |\ (Ea 18
aceptacion) prog 9)

Refactorizacion

La metodologia SCRUM, define una serie de roles y practicas para el proyecto de
alto nivel, que se realiza a través de equipos organizados el cual permite el
desarrollo agil. SCRUM tiene como eje principal el sprint, el cual es un lapso de
tiempo en donde se realiza los avances del producto y la funcionalidad del prototipo
generado, se controla mediante reuniones, asi como se muestra en la Figura N°10.
En Scrum se tiene roles fundamentales asi como Scrum master, considerado el
lider del equipo pues alinea al equipo a los procesos que tiene esta metodologia
Scrum trabajando de forma conjunta; ProductOwner, es el encargado de integrar
todos los requerimientos y requisitos de los clientes con el equipo de proyecto;
Equipo Scrum, son todos los que interactian con el desarrollo del producto. Se
tiene como herramientas la lista de requisitos (product backlog), el cual son las
perspectiva del cliente en base a los objetivos y entrega del producto, otra
herramienta son la lista de iteracién (sprint backlog) que ya tiene requisitos por
cumplir y demostrar al cliente al finalizar cada iteracién (Hernandez y Baquero,
2020, p. 23).
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Metodologia Scrum

Metodologia

FiguraN°12.
SCRUM

De acuerdo a Guérin (2018), Rational Unified Process (RUP) es una metodologia
pesada orientada a objetos, el cual el proceso de desarrollo basado en UML. Esta
compuesto por cuatro fases con diferentes actividades que son Inicio, aqui se
elabora la planificacién del proyecto con los stakeholders el cual se realiza en corto
tiempo y sirve como guia para definir los siguientes pasos. En la fase de elaboracion
se busca revelar casos, estudios base, 0 modelos para orientar el proyecto donde
se elabora un plan de proyecto. Construccion, en esta fase el principal objetivo es
la elaboracion del producto mediante programacién, también resaltar que se
generan las pruebas para preparar la base inicial a la transicion. Transicion, en esta
fase el proyecto pasa desde el punto de prueba a la implementacién para ponerlo

a disposicion del usuario final y entregar el proyecto (p. 84). Figura N°11.

Metodologia RUP
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La metodologia que se empleé en base a una evaluacion de expertos fue, la
metodologia Xp, asi mismo se valido el lenguaje de programacion y la base datos.

Ver Anexo 6.
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[I. METODOLOGIA

3.1. Tipo y Disefio de Investigacion

Nifio (2020) afirma, la investigacion cientifica es un proceso que busca generar
nuevos conocimientos aplicando etapas, pasos, técnicas e instrumentos acorde al
método cientifico (p. 23). El tipo de Investigacion en esta tesis es Aplicada —

Experimental.

Pereyra (2020) menciona, la investigacion aplicada se utliza para buscar
soluciones que ante problemas que ocurren en el contexto real, no solo se centra

en adquirir conocimientos (p. 22).

Hernandez, Fernandez y Batista (2016), el disefio pre-experimental ofrece una
ventaja en el cual tiene un punto de referencia inicial antes del estimulo prueba
inicial, después con el estimulo aplicado se realiza una prueba posterior al estimulo

y analizar sus resultados (p. 141).

El disefio de la Investigacién es Pre — Experimental, se realiza un pre — test antes

del sistema y un post — test después en la empresa H&L Bussines.

3.2. Variables, Operacionalizacion

De acuerdo a Naupas (2018), son caracteristicas generales que posee un ente sea
persona, objeto u organizaciones que expresan magnitudes que varian en el
tiempo. Operar las variables es desglosarlo en mas especificas, como dimensiones

e indicadores (p. 260).

Variable Independiente Sistema Web

Definicion Conceptual

Es toda aplicacién generado mediante un lenguaje de programacion sincronizado
con los navegadores web en el cual se ejecutan desde alli, teniendo una
arquitectura de cliente-servidor, cliente habilitada para usuario desde cualquier
acceso web y servidor el que provee los recursos y servicios para el usuario (Boada
y Gomez, 2018, p. 14).
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Definicion Operacional

Sistema a nivel tecnolégico que ayudd a tener mejor ordenado la informacion de
Sus ingresos y egresos, sus fuerzas de ventas y tener una mejor calidad de servicio

respecto a sus ventas minimizando errores, mejorando asi la imagen empresarial.

Variable Dependiente Control de la Fuerza de Ventas

Definicion Conceptual

No solo es un sistema enfocado a los objetivos mediante un instrumento innovador,
sino también por una labor directiva, donde compara, aprueba o corrige los
objetivos, mediante el control se produce la retroaccién que corrige el rumbo de las

ventas y vendedores (Artal, 2017, p. 104).
Definicion Operacional

La variable control de la fuerza de ventas serd medida a través de una ficha de
registro, con dos formulas para los indicadores una para la Eficacia y la otra para el
Umbral de Rentabilidad.

3.3. Poblacién, muestray muestreo

Naupas (2018), define poblacion como todas los unidades que tienen
caracteristicas que se relacionan para un mismo estudio de investigacion, en las

cuales puede ser personas objetos fendmenos u organizaciones (p. 334).

Una muestra estd conformado por una parte de la poblaciébn, con mismas
propiedades, de donde se recolectaran los datos pertinentes (Hernandez-Sampieri
y Mendoza, 2018, p. 196).

En la investigacion se tom6 como poblacion los registros de ventas que tiene la
empresa H&L Bussines estratificado en 20 dias, se realizé un censo donde se

incluye todos los registros, no se considera muestra.

Para Hernandez-Sampieri y Mendoza (2018), no se tiene muestra cuando se ha
generado un censo a la poblacién de la investigaciéon incluyendo todos los casos

(productos, procesos, organizaciones, etc.).
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3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos

La técnica de investigacién ha sido establecido como un grupo de normas que
regulan el proceso de investigacion segun las etapas, desde el inicio hasta
culminarlo, asi como identificar el problema, incorporar hipotesis que son parte del

método cientifico (Naupas, 2018, p. 273).

Los instrumentos en forma conceptual son las herramientas o también materiales,
gue servira para la recoleccion de los datos en base a los indicadores establecidos
por la investigacion de estudio para responder asi a las hipétesis y variables
(Naupas, 2018, p. 273). La técnica que se usé en la investigacion es de un andlisis

mediante observacion directa, y como instrumento la ficha de registro.

El fichaje es una técnica de estudio de investigacién que sirve para recopilar datos
segun el &mbito o caracteristicas de la muestra seleccionada. La ficha de registro
sirve para anotar los datos de revistas, libros, manuscritos entre otros méas (Naupas,
2018, p. 311). Las cualidades principales de los instrumentos de medicién son

validez y confiabilidad.

Naupas (2018) menciona, sera valido si la eficacia de un instrumento genera
resultados de interés para el examinador, cumpliendo a lo que tiene que medir (p.
276).

Los instrumentos de la investigacion de la tesis fueron validados mediante el juicio
de expertos (la validacidon de expertos esta en los anexo 5). Se presenta una Tabla

N°01 con los resultados obtenidos.

TablaN®1. Conformidad Juicio de expertos
CONFORMIDAD DELOS EXPERTOS PARA
EXPERTO(A) GRADO CADANNBICADOR
EFICACIA ChUEl A S (P12
RENTABILIDAD
Angeles Pinillos, Daniel Magister Si (Conforme) Si (Conforme)
Menéndez Mueras, Rosa Magister Si (Conforme) Si (Conforme)
Tarmefo Juscamaita Esther | Magister Si (Conforme) Si (Conforme)

Fuente: Elaboracion propia
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La confiabilidad se dara cuando los resultados obtenidos no cambian en el tiempo,
asi sea aplicado en diferentes contextos o personas con mismas capacidades
(Naupas, 2018, p. 277). En la investigacion tiene como instrumento el fichaje por lo

tanto no se realiza ningun célculo estadistico.

3.5. Procedimientos

Naupas (2018), el procedimiento de test-retest es una reaplicacion de pruebas a un

mismo grupo de personas en un rango de tiempo establecido (p. 279).

Para la tesis los datos se recolecté mediante la ficha de registro, asi se procedié a
realizar el pre-test en el cual es necesario antes de implementar el sistema para
poder generar un segundo andlisis que es el post-test, y con los resultados

obtenidos se verificara las diferencias significativas.

3.6. Métodos de andlisis de datos

Teniendo listos los datos se procedid a generar un analisis cuantitativo mediante
un ordenador, utilizando un programa computacional. Nadie ante la complejidad de
un volumen considerable de datos lo realiza de forma manual (Hernandez-Sampieri
y Mendoza, 2018, p. 272). Ver Figura N°12.

Proceso de Analisis de Datos

1Y [ 1 [ 1
Fase 1 Fase 2 fese3
Seleccionar un software » Hectarelpograma: PSS, Explorar s dato:
5 apropiado para analizar Minjlab, STATS, SAS u otro ) Analizar descriptivamente los datos por variable.
2 los dalos equivalete. 1) Visualizar los datos por variable.
. |
S 2 Y b A \
f; 3 F fase §
£3 e fase Analizar mediante pruebas o
%Z P'epa[i[ I\ou(f;suhlltadosptqm & Realizar andlisis ¢ ostadisticas |aS|1iI)leTESiS — Ev‘a_léja[lla {ogﬁabilidaldyl
[T presentarlos (tablas, gréficas, o R validez logradas por el o los
fiquras, cuadras, etcétera). aconals m?;.[n;:g:;)(anms esadic instrumentos de medicidn.
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Spss Statistics es un programa para los datos y analizarlos a nivel estadistico
permitiendo a investigadores interactuar con base de datos formadas por miles de

variables (Galindo-Dominguez, 2020, p. 41).

En la investigacion realizada fue basado en el estudio de la estadistica descriptiva
e inferencial, con estas técnicas estadisticas se analizd el control de la fuerza de

ventas.

La estadistica descriptiva son los métodos organizados para sintetizar los datos y
representarlos de forma informativa y ordenada, esta estadistica es util para los
campos que se trabajan con datos cuantitativos y se emplea medidas de resumen,

tablas o figuras (Naupas, 2018, p. 419).

La estadistica inferencial genera conclusiones para toda la poblacién en base a la
muestra en el cual se ha realizado el estudio y su grado de confiabilidad acorde a
los resultados obtenidos, para poder utilizarlo en probar las hipotesis calculando los

parametros (Naupas, 2018, p. 429).

Se muestra en la tesis los datos de manera informativa a través de tablas ordenadas
y figuras, también la estadistica inferencial ayuddé a probar nuestras hipoétesis

generalizando los datos de muestra a toda la poblacion.
Pruebas de Normalidad

Se utilizo la prueba de Shapiro-Wilk, donde la muestra es menor a 50, determinado
bajo la prueba estadistica paramétrica y los resultados de significancia obtuvo un

valor mayor a 0.05.
3.7. Aspectos Eticos

Se pone las referencias bibliograficas de los autores, respetando los derechos de
autor de investigacion como se ha establecido en las normas académicas. El
investigador de tesis se compromete a ser responsable con la informacion brindada
de parte de la empresa colaboradora para la realizacion de las pruebas necesarias

solicitadas para validar la tesis en la universidad César Vallejo.
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V. RESULTADOS

Analisis Descriptivo

Se realiza este analisis, para poder medir los indicadores Eficacia y Umbral de la

rentabilidad en la empresa H&L Bussines, se generd un pre-test para conocer los

resultados que tiene los indicadores sin la implementacion del sistema, ya

implementado se hizo un post-test, y estos procedimientos mediante las fichas de

registros por cada indicador. ver Tabla N°02.

= |ndicador Eficacia

TablaN°2.

Descriptivo eficacia

Estadisticos descriptivos

] Minimo Maximo Media Desy. tip. | Varianza
PreTest_Eficacia 20 53,00 40,00 69,6500 931482 26,766
PosTest_Eficacia 20 60,00 125,00 29,2500 | 16,64134 276,934
M valido {(segdn lista) 20

Fuente: Elaboracion propia

En el pre - test con el indicador Eficacia generd un valor de 69.65%, y el post — test

se obtuvo 89.25%, ver Figura N° 13, sobre el indicador Eficacia se verifica sin el

sistema tiene un valor minimo de 53.00% y después de la implementacién se obtuvo

60.00%, y los valores maximos sin el sistema tiene un valor de 90.00% y con el
sistema se obtuvo 125.00%. Ver Tabla N°02.

Diagra

FiguraN°15.
ma descriptivo

Media Indicador Eficacia

100,00

80,00
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T
PosTest_Eficacia

Fuente: Elaboracion propia
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= |ndicador Umbral de la Rentabilidad

TablaN®3. Descriptivo Umbral de la rentabilidad
Estadisticos descriptivos
M Minima Maximo Media Desv. tip. | warianza
PreTest_Lmbral 20 21,00 34,00 26,4500 364872 13313
PostTest_Umbral 20 16,00 30,00 20,8000 423768 17,958
M valido (segln lista) 20

Fuente: Elaboracion propia

En el pre - test para el Umbral de la rentabilidad generd un valor de 69.65%, y el
post — test se obtuvo 89.25%, ver Figura N° 14, sobre el indicador Umbral de la
rentabilidad se verifica sin el sistema tiene un valor minimo de 21.00% y después
de la implementacion se obtuvo 15.00%, y los valores maximos sin el sistema tiene
un valor de 34.00% y con el sistema se obtuvo 30.00%. Ver Tabla N°03.

30,00

20,00

Diagrama

10,00

Media Indicador Umbral de Rentabilidad

descriptivo Umbral

FiguraN°16.

0o T T
PreTest_Umbral PostTest_Umbral

Fuente: Elaboracion propia
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Andlisis Inferencial.

Se realiz6é pruebas de normalidad para el indicador de eficacia y el umbral de la

rentabilidad a través del método Shapiro — Wilk, acorde a la poblacién que es de 20

registros de ventas menor a 50 (n<50).

Prueba de Hipétesis 1:

» Planteamiento de Hipotesis

HE1: La implementacion de un sistema web mejora la eficacia en el control

de la fuerza de ventas en la empresa H&L Bussines en el distrito de Ate-

2022.

HO: La implementacion de un sistema web no mejora la eficacia en el

control de la fuerza de ventas en la empresa H&L Bussines en el
distrito de Ate-2022.

HA: La implementacion de un sistema web mejora la eficacia en el

control de la fuerza de ventas en la empresa H&L Bussines en el
distrito de Ate-2022.

* Fijacion de a

Si: a < 0.05 No Normal — Se acepta la hipétesis nula (hipétesis de trabajo).

Si: a > 0.05 Normal — Se acepta la hip6tesis alterna (hipétesis de trabajo).

Se someti6 los datos a una comprobacién distributiva del indicador de la

eficacia, para saber si los datos tienen una distribucion normal o no normal.

TablaN®4. Prueba normalidad eficacia

Pruebas de Normalidad

Shapiro-Wilk
Tipo_de_Variable
Estadistico gl Sig.
PreTest 96T 20 694
Eficacia
PosTest 883 20 970

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla N°04, en donde verifica que el resultado de la prueba del indicador de
eficacia, el sig. (Significancia) en el pre — test es de 0.694, mayor que 0.05.
Entonces la eficacia se distribuye normalmente. Se visualiza también el
resultado del post — test donde el sig. es de 0.970, este valor es mayor que
0.05. Entonces la eficacia se distribuye normalmente, para los dos casos.
Ver las Figuras N° 15, 16.

——Mormal

Histograma
para Tipo_de_Variable= PreTest
]
IS 5 Media = 69,65
© Desviacién tipica = 9,315
5 H=20
©
2 1 o
T o
c
s ©
8 I S
H e
. 2 o
N~ 2 Eel
o £ o
Z o 21 w
g2 ]
= =
90 c
I Q
Lo N 3
w
[~

0= T T T T
£0,00 0,00 70,00 50,00 90,00

Eficacia

Figura N°15 el histograma pre — test se observa la muestra de 20, la media

69.65 y la desviacion estandar 9.315.

Histograma ~— Mormal

para Tipo_de_Wariahle= PosTest

Mecia = 89,25

Desviacion tipica = 16 641
MN=20

Histogram

Frecuencia

FiguraN°18.
a post-test
s

Fuente: Elaboracion propia

N
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Figura N°16 el histograma post — test se observa la muestra de 20, la media

89.25 y la desviacion estandar 16.641.
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Fuente: Elaboracion propia

FiguraN©19.
cajay bigote

40,00

T T
PreTest PosTest

Tipo_de_Variable

Caja y bigote del indicador Eficacia

La diferencia para el indicador, ver Figura N° 17.

Decisidn Estadistica

Se contrasta las muestras relacionadas del pre-test es de 69.6500 < 89.2500
del post-test, se confirma que los resultados con el sistema son mayores, ver
Tabla N°5.

TablaN®5. Muestras relacionadas

Estadisticos de muestras relacionadas

Desviacion Errortip. de la

Media M tip. media
Par1  PreTest_Eficacia 64,6500 20 931432 208286
PosTest_Eficacia 39,2500 20 16,64134 372112

Fuente: Elaboracién propia
Se aplica la Prueba T-Student, se verifica la distribucion normal (pre-test y

post-test). T tiene valor contraste de -4.454, es menor que -1.729. Ver Tabla
N° 6.

33



TablaN°®6.

Muestras relacionadas

Prueha dle muestras relacionadas

Diferancias relacionadas

8% ntenvalo de confianza para

Demvizcidn | Enorfp e la adierencia
Media fi media Inferior Superior f ol | S (hilatera)
Part  PreTest Efcacis-
PosTest Fitat 1960000 | 18.68007 LAO0G0 | -BAMO86 | 1038044 | 4404 1 il

Fuente: Elaboracion propia

Entonces se admite la hipotesis alterna con un 95% de confianza y se

rechaza la hipétesis nula. Se verifica el valor T obtenido se ubica en la zona
de rechazo. Entonces el sistema web mejora la Eficacia en el control de la

Fuerza de Ventas de la empresa H&L Bussines Ate.

Conclusioén

Por lo tanto se muestra en la Figura N° 18 la mejora de la Eficacia, se verifica

comparando las medias del pre-test y post-test, donde aumenta de 69.65%

al 89.25%.

Conclusién

60,00

FiguraN°20.

40,00

Media Indicador Eficacia

20,00

100,00

0,00

Cuadro de texto

00

T
PreTest_FEficacia

!
PosTest_Fficacia

Fuente: Elaboracidn propia
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Prueba de Hipotesis 2:

Planteamiento de Hipotesis

HE2: La implementacion de un sistema web optimiza el umbral de la
rentabilidad en el control de la fuerza de ventas en la empresa H&L Bussines
en el distrito de Ate-2022.

HO: La implementacion de un sistema web no optimiza el umbral de
la rentabilidad en el control de la fuerza de ventas en la empresa H&L
Bussines en el distrito de Ate-2022.

HA: La implementacion de un sistema web optimiza el umbral de la
rentabilidad en el control de la fuerza de ventas en la empresa H&L

Bussines en el distrito de Ate-2022.

Fijacion de a

Si: a < 0.05 No Normal — Se acepta la hipoétesis nula (hipétesis de trabajo).
Si: a > 0.05 Normal — Se acepta la hipotesis alterna (hipétesis de trabajo).
Se someti6é los datos a una comprobacion distributiva del indicador del
Umbral de la rentabilidad, para saber si los datos tienen una distribucion

normal o no normal.

TablaN®7. Prueba normalidad Umbral de Rentabilidad
Pruebas de Normalidad
Shapiro-Wilk
Tipo_de Variable ]
Estadistico gl 5ig.
PreTest 17 20 088
Umbral Rentabilidad
PosiTest 893 20 030

Fuente: Elaboracion propia

Tabla N°07 en donde se visualiza que el resultado de la prueba del Umbral
de la rentabilidad, el sig. en el pre — test es de 0.88, mayor que 0.05.
Entonces el Umbral de la rentabilidad se distribuye normalmente. Se
visualiza también el resultado del post — test donde el sig. es de 0.30, este
valor es mayor que 0.05. Entonces la eficacia se distribuye normalmente,

para los dos casos. Ver las Figuras N° 19, 20.
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Figura N°19 el histograma pre — test se observa la muestra de 20, la media

26.45 y la desviacion estandar 3.65.
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Figura N°20 el histograma post — test se observa la muestra de 20, la media
20.80 y la desviacion estandar 4.238.
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Diagrama de cajay bigote

FiguraN°23.

35,00
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25,001

Umbral_Rentabilidad
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Fuente: Elaboracion propia

T
PreTest

Tipo_de_Variable

T
PostTest

Cajay bigote del indicador Umbral de la Rentabilidad

La diferencia para el indicador Umbral de la rentabilidad, ver Figura N° 21.

Decision Estadistica

Se contrasta las muestras relacionadas del pre-test es de 26.4500 < 20.8000

del post-test, del post-test, se confirma que los resultados con el sistema son

optimizados, ver Tabla N°8

TablaN®8. Muestras relacionadas
Estadisticos de muestras relacionadas
Desviacion Errartip. de la
Media M tip. media
Par1  PreTest_Umbral 26,4500 20 3,64872 81588
PosiTest_Limhbral 20,2000 20 423768 947a7

Fuente: Elaboracion propia

Se aplica la Prueba T-Student, se verifica la distribucion normal (pre-test y

post-test). T tiene valor contraste de 4.465, es mayor que 1.729. Ver Tabla

N° 9.
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TablaN°®9.

muestras relacionadas

Prueba e muestras relacionadas

Diferencias relacionaifas

85% Intervalo de confianza para

PostTest_ Umbral

Desviaciin | Emorty. d a a dferenci
Media fi. media Inferior Superior t gl | i, (hlateral)
e |om | || oo | | we| w|

Fuente: Elaboracion propia

Entonces se admite la hipétesis alterna con un 95% de confianza y se

rechaza la hipotesis nula. Se verifica el valor T obtenido se ubica en la zona

de rechazo. Entonces el sistema web optimiza el Umbral de la Rentabilidad

en el control de la Fuerza de Ventas de la empresa H&L Bussines Ate.

Conclusioén

Por lo tanto se muestra en la Figura N° 22 se optimiza el Umbral de la

Rentabilidad, se verifica comparando las medias del pre-test y post-test,
donde optimiza de 26.45% al 20.80%.

30,00

Conclusién

20,00

FiguraN©°24.

10,00

Media Indicador Umbral de Rentabilidad

00

I
PreTest_Umbral

T
PostTest_Umbral

Fuente: Elaboracion propia
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DISCUSION

En la presente tesis realizada se procedi6 a realizar una comparativa de los
indicadores Eficacia y Umbral de la Rentabilidad en el control de la fuerza de

ventas de la empresa H&L Bussines.

El indicador de eficacia para el control de la fuerza de ventas tuvo resultados
favorables, mejor6 de 69.65% a 89.25%, teniendo una diferencia de mejora
de 19.6&. De igual manera Villegas Jean en su tesis con el titulo datamart
para el pronéstico de ventas en la empresa Braco Inversiones, donde los
resultados que obtuvieron fueron para su pre-test en el nivel eficacia de 57%,
en el post-test ya con el sistema el resultado fue de 67%, obteniendo asi una
mejora de 10% para este indicador. De igual manera Gutarra Greysi en su
tesis con titulo e-commerce basada en la metodologia Scrum para el proceso
de ventas en la empresa Grupo Vialumix S.A.C. donde los resultados que
obtuvieron fueron para su pre-test en el nivel eficacia de 54%, en el post-test
ya con el sistema el resultado fue de 83%, obteniendo asi una mejora de

29% para este indicador.

Para Schnarch Alejandro (2021), la continuidad de muchas empresas recae
en el desempeiio de las fuerzas de ventas, pues es el elemento que
mantiene en pie un negocio 0 empresa, por eso se debe dar la importancia
que se requiere, sea en cualquier tipo de venta muchas veces lo que decide
la compra no es solo el producto, publicidad u otras ofertas, sino la persona
gue lo ofrece en base a su atencion y servicio cubriendo las expectativas del

cliente (p. 6).

39



El indicador de Umbral de la Rentabilidad para el control de la fuerza de
ventas tuvo resultados favorables, optimiz6 de 26.45% a 20.80%, teniendo
una diferencia de mejora de 5.65&. De igual manera Challco Kadir en su tesis
con titulo implementacion de un sistema de informacién financiero para la
toma de decisiones en la empresa Netbankdes S.A.C, Lima 2021, donde los
resultados que obtuvieron fueron para su pre-test en el umbral de la
rentabilidad de 6.5%, en el post-test ya con el sistema el resultado fue de
5.1%, obteniendo asi una mejora de 1.4% para este indicador.

Para Reveles Ricardo (2019), tener una contabilidad correcta de costos trae
consigo la reduccion de los gastos, asi como costos de produccion,
distribucién y administraciéon. La mayoria de las empresas buscan una buena
determinacién de sus costos, debido a que se esta volviendo constante de
las empresas en actividad competitiva, con la finalidad de bajar sus costos
con eficiencia en el trabajo; los costos controlados generan mejores opciones

para decidir y asi aprovechar mejor sus bienes y recursos (p. 12).
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VI.

CONCLUSIONES

Con la adaptacion del sistema web para el control de la fuerza de ventas en
la empresa H&L Bussines se concluye que mejoré en un 19.6 % la eficacia
en un periodo de 20 dias, ya que sin el sistema obtuvo un resultado de
69.65% en el pre-test, con el sistema en marcha ya implementado se obtuvo
como resultado 89.25%, resultando asi una mejora de 19.6% y se confirma
la hip6tesis la implementacion de un sistema web mejora la eficacia en el
control de la fuerza de ventas en la empresa H&L Bussines en el distrito de
Ate-2022.

Con la adaptacion de un sistema web para el control de la fuerza de ventas
en la empresa H&L Bussines se concluye que optimizd en un 5.65 % el
umbral de la rentabilidad en un periodo de 20 dias, ya que sin el sistema
obtuvo un resultado de 26.45% en el pre-test, con el sistema en marcha ya
implementado se obtuvo como resultado 20.80%, resultando asi una mejora
de 5.65% y se confirma la hipétesis la implementacién de un sistema web
optimiza el umbral de la rentabilidad en el control de la fuerza de ventas en

la empresa H&L Bussines en el distrito de Ate-2022.

Confirmando con la adaptacion del sistema web se obtuvieron buenos
resultados en los analisis estadisticos del post-test con los indicadores
eficacia y umbral de la rentabilidad, necesarios para tener un control
adecuado entonces, se concluye que el sistema web mejora el control de la

fuerza de ventas en la empresa Lubricantes H&L.
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VII.

RECOMENDACIONES

Ante la creciente innovacién tecnolégica que surge no solo en el Pera y a
nivel global, las organizaciones se acoplan a actualizadas estrategias
tecnoldgicas, por la competencia y por los clientes, es por eso que se
recomienda que las micro y pequefias empresas adapten sus procesos
internos, a herramientas tecnoldgicas para asi tener un mejor panorama de
Sus ganancias, sus gastos, sus objetivos y sobretodo un mejor control de los
mismos, el cual brinda la facilidad de poder decidir ante una mejora o

proyectos que tiene la empresa.

Toda empresa lo que busca es obtener mas ganancias gastando poco, por
eso primero se recomienda alinear bien sus fuerzas de ventas, no solo con
los vendedores, sino con las areas que interactian ante el proceso de la
venta, tener una interaccién adecuada sera beneficioso para todos, por eso
hay que capacitar en las empresas que lo primordial es tener una buen

equipo de fuerza de ventas.

Ademas, se recomienda tener claro que es necesario un sistema de control
tanto para la fuerza de ventas y costos que tiene la empresa, en el proceso
de venta, muy necesario hoy en dia ante la alta competitividad que tienen las

empresas por lograr sus objetivos.
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ANEXOS
DESARROLLO DE LA METODOLOGIA

FASE |: PLANIFICACION

=  Conformaciéon de Roles

Roles Actores
Cliente Lubricantes H&L
Programador Calisto Dominguez Junior Miguel
Téster Luis Castro Navarro
Guia Rodriguez Baca, Lisset Sulay
TablaN®10. Conformacién de roles

» Conformacion de Responsabilidades

Roles

Responsabilidades

Cliente

Valida Historias del usuario.
Utilizara el sistema desarrollado.
Genera conformidad del sistema o lo

desaprueba.

Programador

Evalla el tiempo de cada historia.

Desarrolla los modulos y el sistema.

Téster

Propone ajustes al sistema en el

transcurso del desarrollo.

Disefador

Desarrollo de la estructura vy

requerimientos del sistema.

Guia

Genera propuesta Yy soluciones

durante el desarrollo de la Tesis.

TablaN®11. Conformacion de responsabilidades

= Historias de Usuario

N° Historia de Usuario

1 Ingreso al sistema

2 Generar usuarios de empleados
3 Registrar Proveedores

4 Registrar productos
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5 Registrar clientes

6 Registrar ventas

7 Generar reportes

8 Mostrar Promociones
TablaN®12. Historias de Usuario

Historia de usuario

Numero: 1 Usuario: Empleado

Nombre de Historia: Ingreso al Sistema

Prioridad: Alta Riesgo: Bajo

lteracién: 1

Responsable: Calisto Dominguez Junior Miguel

Descripcion: Como el usuario quiero visualizar la primera pantalla con

un login para el acceso al sistema, mediante usuario y contrasefia.

Observacion: Cada usuario tendra acceso permitidos en base el cargo

gue tiene en la empresa.

TablaN®13. Ingreso al sistema

Historia de usuario

Numero: 2 Usuario: Empleado

Nombre de Historia: Generar usuarios de empleados

Prioridad: Media Riesgo: Bajo

lteracion: 1

Responsable: Calisto Dominguez Junior Miguel

Descripcion: Como el usuario quiero habilitar accesos de ingreso para

los que usaran el sistema con ciertas prioridades.

Observacion: Los accesos estaran relacionados con las ventas que se

registraran en el sistema.

TablaN®14. Generar usuarios de empleados

Historia de usuario

Numero: 3 Usuario: Empleado

Nombre de Historia: Registrar Proveedores
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Prioridad: Baja Riesgo: Bajo

lteracion: 2

Responsable: Calisto Dominguez Junior Miguel

Descripcion: Como el usuario quiero tener registrado a los proveedores

gue tienen relacion directa, para tener acuerdos y convenios.

Observacion: El registro lo realiza el usuario con alto cargo para esa

funcion.

TablaN®15. Registrar Proveedores

Historia de usuario

Numero: 4 Usuario: Empleado

Nombre de Historia: Registrar productos

Prioridad: Alta Riesgo: Bajo

lteracion: 2

Responsable: Calisto Dominguez Junior Miguel

Descripcion: Como el usuario quiero registrar los productos para saber

los costos y precios de venta.

Observacion: El registro lo realiza el usuario con alto cargo para esa

funcion.

TablaN®16. Registrar productos

Historia de usuario

Numero: 5 Usuario: Empleado

Nombre de Historia: Registrar clientes

Prioridad: Alta Riesgo: Bajo

lteracion: 3

Responsable: Calisto Dominguez Junior Miguel

Descripcion: Como el usuario quiero registrar clientes para realizar las

ventas.

Observacion: El registro lo realiza el usuario con acceso al sistema.

TablaN®17. Registrar clientes

Historia de usuario

Numero: 6 Usuario: Empleado

Nombre de Historia: Registrar ventas
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Prioridad: Alta Riesgo: Bajo

lteracion: 3

Responsable: Calisto Dominguez Junior Miguel

Descripcion: Como el usuario quiero registrar las ventas para poder

modificarlos, anularlos, usar su informacion.

Observacion: Cada usuario tendra acceso permitidos en base el cargo

gue tiene en la empresa.

TablaN®18. Registrar ventas

Historia de usuario

Numero: 7 Usuario: Empleado

Nombre de Historia: Generar reportes

Prioridad: Media Riesgo: Medio

lteracion: 4

Responsable: Calisto Dominguez Junior Miguel

Descripcion: El usuario podra generar reportes de sus ventas diarias.

Observacion: Cada usuario tendré acceso permitidos en base el cargo

gue tiene en la empresa.

TablaN®19. Generar reportes

Historia de usuario

Numero: 8 Usuario: Empleado

Nombre de Historia: Mostrar Promociones

Prioridad: Baja Riesgo: Bajo

lteracion: 4

Responsable: Calisto Dominguez Junior Miguel

Descripcion: Como el usuario quiero mostrar las promociones para los

clientes.

Observacion: Cada usuario tendra acceso permitidos en base el cargo

gue tiene en la empresa.

TablaN°20. Mostrar Promociones
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= Planificacion de los lanzamientos

Se identifica las historias de usuario y se define los baremos para cada

historia.
Prioridad Descripcion
Baja Un servicio se ve afectado pero no impide su uso.
g Un servicio se ve afectado impidiendo su uso pero no
Media afectando a actividades criticas de negocio.
Un servicio se ve afectado de manera severa
Alta impidiendo su uso y afectando a actividades criticas
de negocio.
TablaN°®21. Baremo Prioridad
Riesgo Descripcién
) Fallo de baja ocurrencia, casi imposible, que no ha
Bajo
pasado.
Fallo o suceso que no ocurre a menudo, en algunas
Medio .
ocasiones.
| Fallo o Suceso repetitivo, de ocurrencia mas de una
Alto vez al afio o varias veces.
TablaN®22. Baremo Riesgo
Esfuerzo Descripcion
1 Se realiza dentro de un rango de 1 a 3 dias.
2 Se realiza dentro de un rango de 1 a 6 dias.
3 Se realiza dentro de un rango de 1 a 10 dias.
4 Se realiza dentro de un rango de 1 a 20 dias.

TablaN°23. Baremo Esfuerzo
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La prioridad (baja, media o alta segun la importancia), riesgo (bajo, medio o

alto, es la probabilidad de fallo en cada historia de usuario), esfuerzo (se

califica 1,2 o 3 acorde el tiempo y trabajo para el desarrollo de cada historia).

Historia de Usuario | Prioridad Riesgo Esfuerzo Iteracion
Ingreso al sistema Alta Bajo 1 1
Generar accesos _ _

_ Media Bajo 2 1
usuarios empleados
Registrar . _

Baja Bajo 2 2
Proveedores
Registrar productos Alta Bajo 2 2
Registrar clientes Alta Bajo 3 3
Registrar ventas Alta Bajo 3 3
Generar reportes Media Medio 3 4
Mostrar Promociones Baja Bajo 3 4
TablaN°®24. Baremos con historias

» Velocidad del Proyecto

Historia de Usuario

Tiempo estimado

Ingreso al sistema 3 dias
Generar accesos usuarios )

empleados 6 dias
Registrar Proveedores 6 dias
Registrar productos 6 dias
Registrar clientes 6 dias
Registrar ventas 6 dias
Generar reportes 10 dias
Mostrar Promociones 10 dias

TablaN°®25.

Tiempo cada Historia
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Plan de Entregas

Historia de Usuario | Fechainicio | Fecha Final | Fecha de Entrega
Ingreso al sistema 01/04/2022 03/04/2022 04/04/2022
Generar accesos 04/04/2022 09/04/2022 10/04/2022
usuarios empleados
Registrar 10/04/2022 15/04/2022 16/04/2022
Proveedores
Registrar productos | 16/04/2022 21/04/2022 22/04/2022
Registrar clientes 22/04/2022 01/05/2022 02/05/2022
Registrar ventas 02/05/2022 11/05/2022 12/05/2022
Generar reportes 12/05/2022 21/05/2022 22/05/2022
Mostrar 22/05/2022 22/05/2022 15/06/2022
Promociones

TablaN°26. Plan de entregas

Requerimientos Funcionales

Se muestra a continuacion en la tabla N° xx, en el cual se muestra los
requerimientos funcionales, debidamente especificados con su numero de
historia, tiempo estimado, tiempo real y prioridad.

Requerimientos Funcionales Historias Tiempo Prioridad
Estimado

RF1: El sistema debe tener una

pantalla de inicio de sesion para que H1 3 Alta

puedan ingresar el personal de la

empresa.

RF2: El sistema de asignar roles de Ho 6 Media

acceso para ingresar al sistema.

RF3: El sistema debe permitir registrar H3 6 Baja

proveedores.

RF4: El sistema debe permitir registrar H4 6 Alta

productos.

RF5: El sistema debe permitir registrar H5 6 Alta

clientes.

RF6: El sistema debe permitir registrar H6 6 Alta

las ventas

RF7: El sistema debe permitir generar H7 10 Media

reportes.

RF8: El sistema debe permitir mostrar H8 10 Baja

promociones.

TablaN°27.

Requerimientos Funcionales
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Plan de Iteraciones

N° Historia | Prioridad Esfuerzo | Fecha Inicio | Fecha

Iteracion Final
1 H1 Alta 1 09/05/2022 12/05/2022
1 H2 Media 2 13/05/2022 19/05/2022
2 H3 Baja 2 20/05/2022 25/05/2022
2 H4 Alta 2 26/05/2022 31/05/2022
3 H5 Alta 3 01/06/2022 06/06/2022
3 H6 Alta 3 07/06/2022 13/06/2022
4 H7 Media 3 14/06/2022 23/06/2022
4 H8 Baja 3 24/06/2022 03/07/2022

TablaN°28. Plan de Iteraciones

FASE II;: DISENO

Tarjetas CRC

Clase: Ingreso al sistema

Responsabilidades

Colaboracion

Acceder al sistema web

Visualizar un Login de ingreso

Empleados

TablaN°®29.

Crc ingreso al sistema

Clase: Generar accesos usuarios empleados

Responsabilidades

Colaboracion

Ingresa a roles de usuario

Asignar roles de ingreso

Gerente

TablaN°30.

Crc accesos usuarios

Clase: Registrar Proveedores

Responsabilidades

Colaboracion

Ingresa a proveedores

Ingresa datos de proveedores

Gerente

TablaN®31.

Crc registrar proveedores
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Clase: Registrar productos

Responsabilidades

Colaboracion

Ingresa a productos

Ingresa datos de productos

Gerente

TablaN°®32.

Crc registrar productos

Clase: Registrar clientes

Responsabilidades

Colaboracion

Ingresa a clientes

Ingresa datos de clientes

Empleados

TablaN®33.

Crc registrar clientes

Clase: Registrar ventas

Responsabilidades

Colaboracion

Ingresa a ventas

Registrar ventas

Empleados
Jefe de ventas

TablaN®34.

Crc registrar ventas

Clase: Generar reportes

Responsabilidades

Colaboracion

Ingresa a Reportes
Genera reportes

Empleados
Gerente

TablaN°®35.

Crc registrar reportes

Clase: Mostrar promociones

Responsabilidades

Colaboracion

Ingresa a promociones

Actualiza promociones

Gerente

TablaN®36.

Crc registrar promociones
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» Prototipos del Sistema web

Prototipo Login

prototipo

FiguraN°25.
Login

Login H&L

<3 Q X {} [ https://h&lbussines ) @

LOGIN

ingresar usuario

Usuario

I ingresar contrasefia I

Clave

Prototipo Menu

prototipo

FiguraN°26.

Meni

Menl HE&L

<3 Q x G { https:/ /h&lbussines/ menu ] @ )

Lubricantes H&L

" Dashboard

Compras Ventas Caja Actual

v
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Prototipo Dashboard

prototipo

FiguraN°27
dashboard

QO X4

Dashboard H&L

[hps://maibussines/dashboard ) @

| Dashboard I

Compras  Ventas  Caja Actual

v

Prototipo Categoria de Producto

prototipo

categoria producto

FiguraN°28.

QO X0

Categoerias de Productos

(https://halbussines/categoria-pr ) @

IEATEGDRI&E DE PRODUCTOS |

Registrar Categoria

ingresar nombre

ingresar descripcion

Opciones Nombre Descripcion
categoria 1
categoria 2
categoria 3

v

59



Prototipo Productos

Productos HEL

<3 Q x Q { https:/ /h&Ibussines/producto

prototipo

FiguraN°29.
productos

| PRODUCTOS |

Registrar Producto

I seleccionar categoria I

precio producto

Stock producto
Idescripcion producte |

v

Prototipo Proveedores

Proveedores H&L

a l? x Q lhttps:.ffh&lbussinesfprweedores] @

prototipo

FiguraN°30.

Proveedores

lpnovlzenones |

Registrar

nombre proveedor

nr* documento

Proveedores

correo

direccion

telefono

nombre contacto Guardar

Salir

v
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Prototipo Clientes

Clientes HE&L

G O x Q | hitps:/ /h&lbussines/clientes ) @

CLIENTES

o -

= Registrar Cliente

S

o -

a nombre cliente
dni o ruc

bt nre decumente

t3

g < direccion

5o

2=

Lo telefono

correo

Guardar

v

Prototipo Ventas

Ventas H&L

<3 @ x Q [ hitps://h&lIbussines/ventas

prototipo

FiguraN°32.
ventas

) I impuesto I

tipo comprobante |w

boleta
factura

I serie comprobante

I Inumero comprobante I

@_ buscar producto ) Ipreciol

I cantidad I I descuento I

lubricante 1

fitro de aire
Liubsicanta2

v
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Prototipo Usuarios

Usuarios H&L

<3 Q X {} [https://h&lbussines/

usuario

) @& D)

Usuarios Registrar Usuarios

nombre

prototipo

nr* documento

direccion

telefono

correo
nombre usuario

password

FiguraN°33.
Usuarios

Rol de Usuario

Guardar

v

Diagramas del sistema

Diagrama de caso de uso general de la empresa con el sistema web

>

% Q registrar venta
. {from <Use Case Name>)
atender cliente
cliente registrar cliente

{from Aoors) {from <Use Case Name)

solicitar pruducN

{from <Use Case Name)

-

regisirar proveedores

{from <Use Case Name>)

vende dor empleado

{irom Actors) {from Actors)

—

{fomAdas) ffrom
from <se Case Names|
verfficar product
ffrom <Uise Case Nam
5

O

sistemaweb. generar reportes

<= Cas Names)
registrar producio O
{from <Lse Case Name>) N .
registrar categorias

{from <Use Gase Neme>)
asigna roles

{frem <Use-Case Name> |

-

verfica resultados

Adminisirador

sistema

FiguraN°®34.

Caso de uso del
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Diagrama de Clases

Los diagramas de clases, son unos de los tipos de diagramas UML, ya que
trazan claramente la estructura de un sistema. A continuacion el diagrama

de clases del sistema web.

defalle_compras proveedores roles Users @'d ventas
Byid &id i :
id id &
&idoompra & contacto Enombre Spusuario Spidclente
Syidproducto & EE———— (LAY
Seanias &lelefono_contacto escripdon| &password &lipo_comprabanle
@E?Qc‘iua &condicion 1|Bcondicion NG serie_comprobarte
1 yidrol K &num_comprobante
4+ 17|&fecha_hora
&impuesto
&bt
1 Eestado
1 . erear)
T Qadualizar()
Geid
Eyidproveedor detalle vertas |
&idusuaio Bid
&tpo_comprobante o personas Eidventa
Esene_comprobante @nombre Bidproducto
num_camprobarte &documento Escantidad
Byfecha_hora &stelefono By precio
%gmp‘uesm &sdireccion 1 5 produdos Bbescuento
correa id 1 i
Bpestado & & codigo Ec.iegonas
Sregistrar() &hnombre a 1
Serear) Qadualzar() &yimagen . I LI
@adualzar)) Selminar) Ehiote 1 Epdescripcion
Bfecha 1* 1 |8 condicion
Eoprecio_venta|
1.* & stock ‘crear(!
Bpdescripcion $adualizr)
&condicion
Serear()
Qadualizar()
FiguraN°35. Diagrama de Clases
Diagrama de Componentes
PEHl* e g®0ERRBBE|Felnagn
B HiLbusnes = |[&]
(3 Use Case View A mostar datas
-] Logical View
3 Component View =
B-C3 Datos
-[E] Main 5 :
&1 d_compras W
-] o_productas B
] d_ventas A Logica
3] parsanat o Inferiaces
B-C7 Intsrfaces
Main g Tl i) generar funciones
-] dashboard [u} registra_proveedor | feeeeeeeeee e
] i_eatenotias & registrar_venta
] L_compras regisirar_cliente
] i_login £
] Lmer )
&) L_prodhucto = 1
] i_proveedores F requerir datos :
] i_reportes &
] i_toles —
] Lusuarios , :
] i_ventas . ! brindar datos
-1 Logica & '
Main :
] regisrar_categaiia Dalos :
-] registrar_clientes H
] registrar_conpras '
-] registrar_productos
] gistrar_provesdores
-] registrar_foles
] gitrar_usuarios
] tegistrar_vertas Mysal
-0 T ©
FiguraN°36. Diagrama de
Componentes general
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Diagrama de componente Légica

registrar_pr
oveedores

registrar_
usuarios

registrar_
compras  [<%---

registrar_
produdas
registrar_
,,,,,,,,,,,,,,,, categoria

registrar -
—————————————————————— _roles

registrar
_ventas

registrar_
clientes

ﬁ

Componentes l6gica

FiguraN°37. Diagrama de

Diagrama de componente Interfaces

% i_menu be-momm

i_login % i_proveedores LT
% 1_compras % i_categorias % i_producto

% 1_usuarios % i_ventas ‘

% i_nles %5 i_reportes

dashboar
d

7

interfaces

FiguraN°38. Diagrama de Componentes

64



Diagrama de componente Datos

d_compras
7 [F-e.
d_produdos
——1
‘ LT
d_ventas
FiguraN°39. Diagrama de
Componentes datos

Diagrama de Despliegue

SenidorWeb

Apache
procesaDatos
crearHost

WH

windows 10
ram 4GB SenddorBD

Careis
Wysq ﬁ

Interactuar Dates
generarregistar

Laptop H&L

Impresora

interactuar datos
generarregistos

FiguraN°40. Diagrama de Despliegue
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Base de Datos

= detalle_compras.

v #(10) unsigned

w idcompra : int{1C) unsigned
w idproducto - int(10) unsigned
w cantidad: inf(11)

w precio - decimal(11.2)

4(10) unsignad
w idusuario : int(10) unsigned »
tipo_comprobante - varchar(20)
seria_comprosante ©

W total : decimal(11.2)
estado - warchar(20)

t crasted_s

% updsted_:

timestamp.
jsola

fe
§ i : Int(10) unsigned >
4 nombre - varchar(30}

deseripaion : varchar(103)
' condicion - finyint(1}

+int{10) unsigned
& nombre - warchar{100}

/4 id - int{10) unsigned
& usuario : varchar(181)
password : varchar(181)
\‘ w condicion : tnyint{1)
w idrol - it 10) unsigned

remamber_token : varchar(100)

ao
4 id - int{10} unsigned

W idventa - int(10) unsigned

w idproducto - int{ 10) unsigned
W cantidad - int(17)

w pracio - decimal{11,2)

w descuento : decimal(11.2)

tipo_documento - varchar(20)

& num_documento : var
{70)

email - varchar(50)
@ created_at - tmestamp
© updsted_at - fimestamp

rchar(20)

go ==

detalle_ventas

ventas

{10) unsignad
w idusuario : int{ 10) unsigned
‘ipo_comprobante - var

serie_comprobante - vart 7)

e : varchar(10)

20)

W impuesto - desimal(4.2)
W total : decimal{11.2)
ado - varchar(20)
1 created_st - timestamp
% updated_at - timestamp

categorias

& nombre : varchar{50)
descripoion : varchar({256) ‘
# condicion - tinyint(1)
| | @ crested_st :tmestamp

@ updated_at - mestamp.

t(10) unsigned
w categoria - int{10) unsgned

lote - varchar(50)
@ fachz_vencimientc : date

_venta - decimai(11.2)
# stook - int{11)
presentacion : varchar(100)
principia - varchar(100)
descripeion - varchar;
w condicion : finyini(1)

umbral_de_rentabilidad_pretest

a_consulta : date
w gastos_fjos - decimal(11.2)

w precio_unitario - decimal(11,2)

W gasto_vanable_unitario - decimal(11.2)
# umbral_de_rantasilidad : decimal(11.2)

0 created_at - 5

<iamp
stamp

ficacia_de_venta_pretest

ated_at - timestsmp
ted_at : fmestamp

W

o id

migrations|
10) unsigned

migration - varchar(181]

W batch : int{11}

v s password_resets

ted_st : timestamp.

i== nofifications,

type : warchar(181)

W notifable_id - int{10] unsigned
natifable_type : varchar(101)
st taxt

% created_at - fimestamp
% uodated at - timestsmo

FASE Ill: CODIFICACION

FiguraN°41.

Base de datos del Sistema

» Disponibilidad de los Usuarios

Fecha

21/03/2022

Hora

3:00 pm a 6:00 pm

Lugar

Entrevista Personal

Actividades

Se realiz6 la entrevista con el duefio

de la empresa de H&L Bussines

Objetivo

Presentar la propuesta de solucion a

desarrollar.

Resultado

Aprobacién de la propuesta brindado

Participantes

Calisto Dominguez Junior

TablaN°37.

Disponibilidad usuarios
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* Programacién en Parejas

Se trabaja en equipo para tener mejores resultados, alineando al negocio de la

empresa.
Cargo Integrante Descripcién
Programador Calisto Dominguez | Encargado de desarrollar el sistema
Junior Miguel web, generando los nodulos que
requiere la empresa
Téster Castro Luis Encargado de alinear y verificar el

Navarro desarrollo de los moédulos del
sistema en base a los

requerimientos de la empresa.

TablaN®38. Programacion en parejas

junior Calisto

Backend_ jur\iur(é[lsto

1. Pagina de login

Luis Castro .

2. Pagina de reporte
) entel

8 o o=
Registros [y

woao

FiguraN°®42. Programacién en parejas
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Login

) File Edit Selection View Go Run Terminal Help login.blade.php - sistemaventas - Visual Studio Code

EXPLORER = ® loginbladephp X
v SISTEMAVENTAS resources > views > auth > # login.blade.php
> app @section(*login®)
bootstrap 4
config £ . : S P
ot < £ rm : login-form was-validated” method="post" actio {{route('login*)}}"
node_modules IO

login-head" er"></i>INICIAR SESION
public form-group
resources. class:
v assets is-invalid® : )3T
> s

> plantilla
> sass s s f £ 2
$errors->first('usuario’,

usuario” class="form-control” plac

> lang
v views
v auth group™>

& contenido.blade.... < “control-label™>CLAVE< bel>

 login.blade.php nn addon right-addon” {{$errors->has(‘password’ 2 ‘is-invalid"

SYoontenido glyphicon-loc

v layouts g d

® appbladephp

v pdf

@ productospdfbla...

& reporteCalidadE...

e orm-group btn-contain

® reportelndicador type="submit" id="ingresar” class="btn btn-primary btn-block"><i class="glyphicon glyphicon-sha
) # reportelndicador :

4 @ reporteUmbralRe...

{:} > OUTLINE
)

> TIMELINE

password” class="form-control” placeholder="Ingrese clav
|

{!1$errors->first(’ 2 invalid-feedback”>:message</s DI

FiguraN°43. Caédigo Login

& > C @ systemtecwel

2 % » 0O

INICIAR SESION

USUARIO

FiguraN°44. Interfaz Login
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*) File Edit Selection View Go Run Terminal Help aradministrador.blade.php - sistemaventas - Visual Studio Co

LORER # sidebaradministrador.blade.php X
veastem.. [ B3 O @
V¥ Uservue
V' Venta.vue
J5 appjs
Js bootstrap,js
~ plantilla
> css
> s
user()->usuario}

> lang
“fa fa-circle tex

~ views
~ auth
& contenido.blade...
# login.blade.php
> contenido
~ layouts
# app.blade.php
> pdf
~ plantilla
% sidebaradministra...
ebaralmacener.
ebarvendedo
# home.blade.php
@ principal.blade.php
# welcome blade.php

> routes
=
) 5 cme
5 > OUTLINE
0
> IMELINE
Ao

FiguraN°45. Cédigo Sidebar Menu

») File Edit Selection View Go Run Terminal Help contenido.blade php - sistemaventas - Visual Studio Code

VR % sidebaradmini ** contenido.blade.php X

~ SISTEMAVENTAS es i o> =
¥ Uservue ds('principal’)
¥ Venta.vue 2 @section(contenido')
Js app,
J5 bootstrapjs
~ plantilla
> os
> s

> lang
~ views
~ auth
 contenido.bla
& login.bladephp
~ contenido
# contenido.blade
~ layouts
& app.bladephp
> pdf
~ plantilla

ebaralmacener.
ebarvendedo
& home.blade.php
@ principal.blade.php
# welcome blade.php
> routes

> OUTLINE
> TIMELINE
Anhn

502

FiguraN°46. Cédigo Menu
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Lubricantes H&L /{1 admin

Usuario: admin Dash boa I’d Pane[ de Co ntrol & Inicio - Dashboard Panel de Control

EnLinea

MENU PRINCIPAL

Compras Ventas Caja Actual

Dashboard
. S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00
Almacén
S Fecha: 28/06/2022 Fecha: 28/06/2022 Fecha: 28/06/2022
Ventas Productos mas vendidos - x Ventas del Dia - x
Data de Gestién I Aditivo gasoline 1/3 [ acefte 25u-50 (1/4) focos de freno A Ventas Del Dia &/
M ceite 250-50 (1/2) [ Aditivo diesel 1/4 | refrigerantes liquido 50750 500
Acceso I filtro aceite 3001 extintor 1kilo [ focos de direccionales 400 =
I grasas ep-2 lithium 1 —
Reportes 300 il - |
200
Indicadores Pretest
100
g A 4 &
Cerrar Sesién S FF P
oF of 5 &
v v v v
Compras del Mes - x Ventas del Mes - x .
. o .,
FiguraN°®47. Interfaz Menu

Dashboard

) File Edit Selection View Go Run Terminal Help Dashboard.vue - sistemaventas - Visual Studio Code

EXPLOS V Dashboard.vie X
veisTeM.. [ B2 O & s s> rd.vue > {}
~ component:
'V Categoria.vue
WV Clientevue
W Compra.vue
W Consultacompr...
'V Consultaventa
WV CuotaVentavue fa fa-dashboard"></i> Inicio</
W Dashboard.vue < c i Dashboard Panel de Control
W EficaciaVenta_pr...

WV ListadoGastoFijo...
'V Notification.vue
W Producto.vue

'V Proveedor.vue

¥ Reportelndicad...
'V Reportelndicad...
WV Rol.vue

'V UmbralRentabi 7 >SS (t="totales .tc

W Uservue
V ventavue
Js appjs
Js bootstrap.js
« plantilla
> s
> s
>
class="col

> OUTLINE
11

> TIMELINE

FiguraN°48. Cédigo Dashboard
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< =2 G W 12£.0.0.1:8000/mainF 2 v ® Uy

bricantes H&L /1L admin

Ysyario: admin Dashboard Panel de Control @ Inicio - Dashboard Panel de Control

EnLinea

MENU PRINCIPAL

Compras Ventas Caja Actual

@ Dashboard

S/. 0.00 S/. 0.0 S/. 0.00

E Almacén
@& Compras Fecha: 28/06/2022 Fecha: 28/06/2022 Fecha: 28/06/2022
™ Ventas Productos mas vendidos - x Ventas del Dia - x
@ Data de Gestion Ventas Del Dia
I Aditivo gasoline 1/3 [N aceite 25w-50 (1/4) focos de freno A Ventas Del Dia S
I aceite 25w-50 (1/2) [ Aditivo diesel 1/4 [ extintor 1kilo 500
& Acceso I refrigerantes liquido 50/50 filtro aceite 3001 400 =
I focos de direccionales [ grasas ep-2 ithium .1
£ Reportes 300 i =
200 —L M
] Indicadores Pretest | l]
g s
@ Cerrar Sesién & &
5 s
N X
Compras del Mes - x Ventas del Mes - x -
: °
FiguraN°49. Interfaz Dasboard

Producto

) File Edit Selection View Go Run Terminal Help Producto.vue - sistemaventas - Visual Studio Code

(PLO V Productovue X

~ SISTEMAVENTAS > ¥ t; > {} "Productovue” > € template
~ component:

¥ Categoriavue >
W Clientevue "content-header”>
W Compravue S
Administrar Productos

'V ConsultaCompi

W Consultaventa ;

'V CuotaVentavue < c ashboard Inicio<
E‘D W Dashboard.vue <1i s >Administrar Productosc<

'V EficaciaVenta_pr...

W GastoFijovue

V ListadoGasto

WV Notification.vu

W Productovue

V¥ Proveedor.vue e @click="abrirModal( producto’,‘re

WV Reportelndicad... i plus-circle

¥ Reportelndicad...

V Rolvue

V¥ UmbralRentabi

WV Uservue

WV ventavue

Js appjs
J5 bootstrapjs

n type="button” @click="cargarPdf()" class="btn btn-info">
<i clas Fil ;Reporte

~ plantilla
> ss
> s
> s
> OUTLINE
> TIMELINE

FiguraN°50. Cédigo Producto
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Lubricantes H&L

Usuario: admin
EnLinea

MENU PRINCIPAL

Administrar Productos

Con abes

& Inicio

Administrar Productas

@ Dashboard
Nombre v Texto a buscar
Almacén
Precio Precio
Opciones Imagen Cédigo Categoria Nombre Compra Venta stock Presentacién  Descripcion  Estado
. B0 016 ACEITE MOTOR POR m 5w30 140.00 200.00 null [ activo |
ompras
GRADO
Ventas B8 017 ACEITE MOTOR POR m 10w30 115.00 170.00 null [ Activo }
GRADO
Data de Gestién
B0 018 ACEITE MOTOR POR m 20/50w30 84.00 120,00 null [ activo |
GRADO
Acceso
B8 019 ACEITE MOTOR POR m 20/50w30 24.00 120.00 null D
Reportes GRADO
Indicadores Pretest B0 020 ACEITEMOTORFOR m 25/60030 73.50 105.00 null [ nctivo ]
GRADO
Cerrar Sesién
B8 021 ACEITE MOTOR POR csw30 154.00 220,00 null [ Activo }
GRADO
(@] n] 022 ACEITEMOTORPOR C1ow30 133.00 190.00 o null [ nctivo TS
: ° L q:
FiguraN°51. Cédigo Producto

Proveedores

) File Edit Selection View

EXPLO

~ SISTE! BED

~ components
v

WV Clientevue

tegoriavue

¥ Compravue

'V Cuotaventa.vu
'V Dashboard.vue

'V Eficaciaventa_pr...

W GastoFijo.vue
WV ListadoGastofijo.
'V Notificationvue
V Productovue
'V Proveedor.vue
'V Reportelndicad...
¥ Reportelndicad...
V Rolvue
'V UmbralRentabi
V Uservue
W Venta.vue
Js appj:
J5 bootstrapjs
~ plantilla

(@)

> OUTLINE
> TIMELINE
@040

gy
o

Go Run Terminal Help

V Proveedorvue X

‘fa fa-d

Proveedor.vue - sistemaventas -

sual Studio Code

template

lashboard

rar Proveedore:

@click

“abrirModal(’persona’, ‘registrar')” class="btn btn-primary">

a-plus-circle"s

Tipo Documento-
">Num. Documento<

In1,Col1

R

Spaces:4 UTF-8 CRLF Vue

FiguraN°52.

Lo

Cédigo Proveedores
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bricantes H&L

Usuario: admin
EnLinea

MENU PRINCIPAL

@ Dashboard

Almacén

Compras

Compras

Ventas

Data de Gestion

Acceso

Reportes

Indicadores Pretest

Cerrar Sesion

127.0.0.1:8000/main#

Clientes

File Edit Selection View

~ components
W Categoria.vue
V Clientevue
W Compravue

W ConsultaCompr...

'V Cuotaventavue
W Dashboard.vue

'V Eficaciaventa pr...

W GastoFijo.vu
WV ListadoGastoFijo.
W Notification.vue
W Productovue
W Proveedor.vue
'V Reportelndicad...
¥ Reportelndicad...
WV Rol.vue
V¥ UmbralRentabi
W Uservue
WV ventavue

Js appjs

J5 bootstrapjs

« plantilla
> o5

$33 > OUTLINE

s

> TIMELINE
®0A0

Go Run Termminal

V Clientevue X

Administrar Proveedores @ Inicio ~ Administrar Proveedores

Tipo
Opciones Nombre Documento  Nimero Direccién Teléfono  Email Contacto
XPEED RUC 20606757019  AV. SEPARADORA INDUSTRIAL 2824 MZA. Y LOTE. 3% 948332782  xpeedlubricant@gmail.com  Julio Miranda
LUBRICANTS S.A.C. URB. MAYORAZGO (TDA 2) LIMA - LIMA - ATE Rojas
lchts reserved. Version 2.4.0
. ° Z 1
FiguraN°53. Cédigo Proveedores

Help Clientevue - sistemaventas - Visual Studio Code

e > {} “Clientevue’ > & template

> Inicio</

@click="abrirModal('persona’, ‘registrar’)" class="btn btn-primary’
a-plus-circle

tipo_documento”>Tipo Documento:
Documento<

In1.Col1 Spaces4 UTF-8 CRIF Vue & (2

FiguraN°54. Cdédigo Clientes
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&> Ch (O 127.0.01:8000/main R
Lubricantes H&L = A% =dmin

e Administrar Clientes @ Inicio ~ Admiristrar Cientes

EnLnea

MENU PRINCIPAL
© Nuevo

@ Dashboard

Nombre v Texto a buscar
El Amacén

Tipo
& Compras ) ’ . _ ; ;
Opciones Nombre Documento Nimero Direccién Teléfono  Email
® Ventas CORPORACION PAITAE.  RUC 20521578972 MZA. H LOTE. 4 ASC VIV VGN. DE GUADALUPE (NO INDICA) 017984996  wil.dor@hotmail.com
LIMA - LIMA - LURIGANCHO

Ventas
B Clientes Rober Medrano DONI 06523147 Lurigancho-Chosica 15461 977853214  robertito22_02@hotmail.com

Cordava
© Data de Gestién N

Anfbal Gutiérrez Llosa DNI 45782289 CALLE SOL DE LAS VINAS MZ, Ate 15487 933236784  guti2000@gmail.com
& Acceso

Cesar Andrés Bonilla DI 77852136 Av Principal ¢/Calle Loz Robles, Principal, Lurigancho- 986636614  cesitarpro@gmail.com
S Reportes Ayala Chosica

TRANSTIKS.A.C. RUC 20603312822 CAL.ADOLFO KING NRO. 590 URB. ALTO LOS FICUS LIMA - 988452174  transtik2000@gmail.cam
£ Indicadores Pretest LIMA - SANTA ANITA
O Cerrar Sesién Sara Luisa Carrasco ONIE 45002361 A, Nicolds Ayllén 2, Cercado de Lima 15476 992156033  carrascosarita@hotmail.com

Rojas

Anibal Caceres Jiron DN 16554421 asociacion agropecuaria haras el huayco mz m It 3, 999663214  cacerestuyol0@gmail.com

Lurizancho-Chosica =
o0,
. ° .
FiguraN°55. Interfaz Clientes

Ventas

] File Edit Selection View Go Run Temminal Help Ventavue - sistemaventas - Visual Studio Code

@ EXPLORER V Ventawe X

~ SISTEM... [3 B3 © & resources > assets > js > components > 'V Ventavue > {} *Ventavue® > €2 template
fg— 1 <templat
<main class="main">
<section class="content-header">

<hi>
V Categoriavue Administrar Ventas
WV Clientevue </hi>
V Compravue <0l class="breadcrumb™>

8 1ir<a href="#"><i class="fa fa-dashboar > Inicio</a></1i>

vis

~ components

NGRS

¥ ConsultaCompr...
W Consultaventay. <1i class="active">Administrar Ventas</li>
WV CuotaVentavue
V' Dashboard.vue <section class="content”
¥ EficaciaVenta_pr... <1-- Efemplo de

WV GastoFijo.vue 4 <div class="bs

¥ ListadoGastoFijo. <div clas

WV Notification.vue

¥V Productovue

btn-primar

V Proveedor.vue
¥ Reportelndicad...
WV Reportelndicad...
W Rolvue

'V UmbralRentabi
W Uservue

o

~

WP

B

class="form-group" >
elect class="form-control col-md-
ipo_comprobante”>Tipo Comprobante</option>
"num_comprobante” >Niimero Comprobante
echa_hora”>Fecha-Horac/option>

@ un

v-model="criterio’
Js app.
Js bootstrap,js

@ ~ plantilla

> s

é:‘}} > OUTLINE

> TIMELINE

I

NN NN NNN NN

®oA0 [n1,Col1 Spacesd UTE-8 CRIE Vue & &

FiguraN°56. Cédigo Ventas
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- B -
Lubricantes H&L A5 admin
Usuario: admin Ad ministrar Ventas & Inicio > Administrar Ventas.
EnlLinea
MENU PRINCIPAL W
& Dashboard
El Almacén
& Comprs . . ) Tipo Serie Nimero
Opciones Usuario  Cliente Compi Comp c Fecha Hora Total  Impuesto Estado
™ Ventas cedwardn  ‘Yhony Veliz Zamora BOLETADEVENTA (001 00056 2022-06-22 285.00 0.00 Registrado
15:41:14
Ventas
B Clientes cedwardn  Juan Conder Rapri BOLETADEVENTA 001 00055 2022-06-22 34100 0.00 Registrado
12:24:45
© Data de Gestién
cedwardn  Carlos Alberto Condori BOLETADEVENTA 001 00054 2022-06-22 312.00 0.0 Registrado
& Acceso Rojas 10:58:55
£ Reportes @ E cedwardn  Jorge palomino BOLETADEVENTA 001 00053 2022-06-21 43500 0.00 Registrado
o 15:48:12
] Indicadores Pretest
® E cedwardn  Cesar Andrés Bonilla BOLETADEVENTA 001 00052 2022-06-21 286.00 0.00 Registrado
O Cerrar Sesién o Ayala 13:11:22
cedwardn  CORPORACION PAITAE. BOLETADEVENTA 001 00051 2022-06-21 Registrado
10:37:57
. o
FiguraN°®57. Interfaz Ventas

Usuarios

] File Edit Selection View Go Run Temminal Help User.vue - sistemaventas - Visual Studio Code
EXPLORER Vuserme X

resources > assets > js > components > ¥ Ut > vue” > @ template
1 <template
<main clas:
<section class="content-header">
<h1:
V Categoriavue Administrar Usuarios
ﬁ|> ¥ Clientevue </h1> )
V¥ Compra.vue < breadcrumb™>
W ConsultaCompr... E <113 <i class="fa fa-dashboard Inicie</a></1i>
>Administrar Usuarios</1i>

~ components

oA W

V Consultaventa
W CuotaVentavue 2 o
</section>
V' Dashboardvue ¢ class="content’
W EficaciaVenta_pr... Ejemplo de tabla Listado -
V GastoFijo.vue. 4 iv class.
W ListadoGastoFi <div class="box-header with-bord
<button type="button® @click="abrirModal(’persona’, registrar')" class="btn btn-primary”>
<i class="fa fa-plus-circle"></i>&nbsp;Nueve
utton>

WV Notification.vue
W Producto.vue

V Proveedor.vue divs
V' Reparteindicad... : <div class="box-body">

V Reportelndica <div class="roi

W Rol.vue «div class="col-md-

¥ UmbralRentabi <div class="form-group™>

W Uservue lect class="form-control col-md-

<option
‘ WV ventavue

s

woN

=

[N

o]

s appjs <option
Js bootstrapjs <option

~ plantilla </select>
</div>

</div>

<div class="col-md-

> css
> OUTLINE
> TIMELINE

cdiv clacs—"for:

FiguraN°58. Cédigo Usuarios
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e e P

A = &8 A
Lubricantes H&L = A5 admin
gleuelo: admin Administrar Usuarios & Inicio - Admiristrar Usuarios
EnLinea
MENU PRINCIPAL m
@ Dashboard B 5
Nombre v Texto a buscar
E Almacén .
Opciones  Nombre TipoDocumento  Nimero Direccién Teléfono  Email Usuario Rol Estado
& Compras
n almacenero DNI 73682664  Santa Clara almacenerol@gmail.com almacenerol  Almacenero m
® Ventas
n ventas DNI 00123654  Huaycan vendedor1@gmail.com vendedorl Vendedor [activo )
© Data de Gestién
B cedwerdCastonavaro NI 06573685  Huaycan Zona 1 admin cedwardn Administrador  (EED)
& Acceso
u usuario administrador ~ DNI 73682811  ATE development@gmail.com  admin Administrador  CEID)
&+ Usuarios
@ Roles
s
£ Reportes
€4 Indicadores Pretest
& Cerrar Sesién
Copyright © 2022 SisProject. All rights reserved. Version 2.4.0
. o 2 a:
FiguraN°59. Cédigo Ventas

FASE IV: PRUEBAS

Historias de Usuario

Z
o

Historia de Usuario

Ingreso al sistema

Generar usuarios de empleados

Registrar Proveedores

Registrar productos

Registrar clientes

Registrar ventas

Generar reportes

0l Nl O O A W N

Mostrar Promociones

TablaN°39. Historias de usuario
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ITERACION 1

El equipo realizé una presentacion de la iteracion el lunes 19 de Mayo a las 10:00

a.m., la cual se realiz6 con el fin de determinar si se habia cumplido con todo lo

planificado y si lo desarrollado contaba con la aprobacion del Product Owner.

N° Requerimiento Estado
RF1: El sistema debe tener una pantalla de )
1 inicio de sesién para que puedan ingresar el Cumplido
personal de la empresa.
5 RF2: El sistema debe asignar roles de c lid
acceso para ingresar al sistema. umplido

TablaN®40.

Requerimiento lteracién 1

Matriz Casos de Pruebas lteracion 1

N° de Historia Nombre del
o ; Pre- Pasos de Resultados Estado
N de usuario caso de s, h = p .
: Condicion Ejecucion Esperados (Pasé/Fallo)
relacionada Prueba
1. Ir a Login.
2.Ingresar
) usuario valido.
El trabajador
1 1 Ingresar al tiene un 3.Ingresar El usuario inicia Past
sistema usuario y contrasena sesion
contrasefia. | valida.
4.Realizar
click en
Ingresar
1. Ir a Login.
2. Ingresar
usuario no
. i El sistema arroja
El trabajador | Vvalido. arroj
Ingresar al tiene un un mensaje de
2 H1 st . 3. Ingresar usuario o Pas6
sistema us;.larlo~y contrasefia no contrasefia
contrasefia. 210 ;
valida. incorrecta.
4. Realizar
click en
Ingresar
El 1. Ir a Acceso.
Administrador .
del Sistema 2._ReaI|zar
debe estar click en nuevo
Iloggiado eEI 3. Registrar - o deb
. el Sistema. usuario debe
Registrar Rol o nuevo h .
3 H2 ) administrador ; ser registrado Pasoé
de usuario ] usuario. > >
debe registrar satisfactoriamente
usuarios para | 4. Ingresar
los datos validos.
empleados .
de la 5.Registrar
empresa. clave
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6. Seleccionar
un rol.

7. Hacer click
en guardar.

1. Ir a Acceso.

2.Click en
nuevo
3.  Registrar
nuevo
El usuario.
Administrador El usuario debe
Actualizar Rol del Sistema 4. Ingresar | ser mostrado con .
4 H2 . o Paso
de usuario debe estar datos validos. datos
logueado en ) actualizados
el Sistema. 5.Registrar
clave
6. Seleccionar
un rol.
7. Hacer click
en guardar.
1. Ir a Acceso.
El
Administrador | 2. Click en El usuario debe
Desactivar del Sistema icono ser mostrado con .
4 H2 - . Pasé
usuario debe estar deshabilitar. datos
logueado en ) actualizados
el Sistema 3. Hacer click
en aceptar.
TablaN°®41. Casos de prueba Iteracion 1

En la tabla N°41 se evidencia la matriz casos de prueba iteracion 1, en el cual se

verifico y valido los tipos de ingresos que se puede presentar, mediante el login y

los roles de usuario del sistema, respondiendo a los requerimiento con alta

prioridad.

ITERACION 2

El equipo realizé una presentacion de la iteracion el lunes 31 de Mayo a las 10:00

a.m., la cual se realiz6 con el fin de determinar si se habia cumplido con todo lo

planificado y si lo desarrollado contaba con la aprobacion del Product Owner.

N° Requerimiento Estado
RF2: El sistema debe permitir registrar .
1 proveedores. Cumplido
RF3: El sistema debe permitir registrar .
2 productos. Cumplido

TablaN®42.

Requerimiento lteracién 2
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Matriz Casos de Pruebas lteracion 2

N° de Historia | Nombre del
R ; - . . Resultados Estado
N de usuario caso de Pre-Condicién Pasos de Ejecucién . .
: Esperados (Paso/Fallo)
relacionada Prueba
1. Ir a Acceso.
2.Realizar click en
El nuevo
Administrador
del Sistema 3. Registrar nuevo
debe estar proveedor. El proveedor
Registrar logueado en el 4. Ingresar datos debe ser
1 H3 proveedores S|sFe_ma. El validos. reglstradc_) Pas6
administrador satisfactoria
debe registrar | 5. Ingresar teléfono mente
usuarios para
los empleados 6.Ingresar correo
de la empresa. electrénico
7. Hacer click en
guardar.
1. Ir a Proveedores.
2.Click en actualizar
_El 3. Actualizar datos | g ysyario
Administrador | validos.
. ) debe ser
5 H3 Actualizar del Sistema i mostrado Pas6
proveedor debe estar 4.Ingresar teléfono q
logueado en el con _atos
: 5.Ingresar correo | actualizados
Sistema. P
electrénico
6. Hacer click en
guardar.
El 1. Ir a proveedor.
Administrador . . El usuario
Desactivar del Sistema 2. I,?"C.:(. en lcono debe ser )
3 H3 proveedor debe estar deshabilitar. mostrado Paso
logueadoenel | 3. Hacer click en | desactivado
Sistema aceptar.
1. Ir a Productos.
2.Click en nuevo
3. Registrar nombre..
El empleado El producto
. del Sistema 4. Ingresar datos debe ser
Registrar - - )
4 H4 debe estar vélidos. registrado Paso
Producto ; :
logueado en el ) satisfactoria
Sistema 5. Ingresar precio. mente
6. Ingresar costo.
7. Hacer click en
guardar.
1. Ir a Productos.
2.Click en nuevo
3. Registrar nombre. .
El empleado El cliente
Actualizar del Sistema 4. Ingresar datos debe ser
5 H4 debe estar validos. mostrado Paso6
producto
logueado en el . con datos
Sistema 5. Ingresar precio. actualizados
6. Ingresar costo.
7. Hacer click en
guardar.
TablaN°®43. Casos de prueba Iteraciéon 2
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En la tabla N°43 se evidencia la matriz casos de prueba iteracion 2, en el cual se
verifico y validé los registros de proveedores y de los productos, asi como actualizar

y deshabilitar, respondiendo al requerimiento con alta prioridad.
ITERACION 3

El equipo realiz6 una presentacion de la iteracion el lunes 13 de junio a las 10:00
a.m., la cual se realiz6 con el fin de determinar si se habia cumplido con todo lo

planificado y si lo desarrollado contaba con la aprobacion del Product Owner.

N° Requerimiento Estado
RF5: El sistema debe permitir registrar .
1 clientes. Cumplido
RF6: El sistema debe permitir registrar las .
2 ventas Cumplido

TablaN°®44. Requerimiento Iteracion 3

Matriz Casos de Pruebas lteracion 3

. N° de Historia Nombre del o _ N Resultados Estado
N de usuario caso de Pre-Condicién | Pasos de Ejecucion d SIEallG
relacionada Prueba Esperados | (Paso/Fallo)
1. Ir a Clientes.
2.Click en nuevo
3. Registrar nuevo
cliente. .
El empleado El cliente
Reqistrar del Sistema 4. Ingresar datos debe ser
1 H5 cligntes debe estar vélidos. registrado Pas6
logueado en el 3 satisfactori
Sistema 5.Ingresar teléfono amente.
6.Ingresar  correo
electrénico
7. Hacer click en
guardar.
1. Ir a Clientes.
2.Click en actualizar
Elempleado | 3. Actualizar datos El cliente
. del Sistema | Validos. debe ser
> H5 Actualizar deb t mostrado Pasé
Cliente log ee:diseirel 4.Ingresar teléfono con datos aso
u -
Sistema 5.Ingresar  correo actujsllzad
electronico
6. Hacer click en
guardar.
El empleado 1. Ir a ventas.
Registrar .
3 H6 ventas del Sistema | 2. Realizar click en ifrgegg Paso
debe estar nuevo. 9

80



logueado en el | 3.Buscar cliente de la venta
Sistema del cliente
4.Ingresar Fecha
5. Seleccionar
productos.
6.Ingresar cantidad
de productos
7. Hacer click en
guardar.
1. Ir a ventas.
2. Realizar click en
actualizar.
3.Buscar cliente La venta
El empleado
h debe ser
. del Sistema 4.Ingresar Fecha
Actualizar mostrado .
4 H6 ventas debe estar ) con datos Paso6
logueado en el 5. Seleccionar :
Sisterna productos. actualizad
0s
6.Ingresar cantidad
de productos
7. Hacer click en
guardar.
El empleado 1. Ir a ventas.
del Sistema 2. Realizar click en
4 H6 Anular ventas debe estar a.nular
logueado en el ’
Sistema 3. Confirmar.

TablaN®45.

Casos de prueba Iteracion 3

En la tabla N°45 se evidencia la matriz casos de prueba iteracion 3, en el cual se

verifico y validd los registros de los clientes y de las ventas, asi como actualizar y

deshabilitar, respondiendo al requerimiento con alta prioridad.

ITERACION 4

El equipo realiz6 una presentacion de la iteracion el lunes 21 de Junio a las 10:00

a.m., la cual se realiz6 con el fin de determinar si se habia cumplido con todo lo

planificado y si lo desarrollado contaba con la aprobaciéon del Product Owner

N° Requerimiento Estado
RF7: El sistema debe permitir generar .
1 reportes. Cumplido
5 RF8: El sistema debe permitir mostrar c lid
promociones. umplido

TablaN°®46.

Requerimiento Iteracion 4
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Matriz Casos de Pruebas lteracion 4

4. Enviar oferta..

N° de Historia Nombre del Resultado
o : L Pasos de Estado
N de usuario caso de Pre-Condicion . o s p .
: Ejecucion (Pasd/Fallo)
relacionada Prueba Esperados
El empleado 1. Ir a ventas. s
del Sistema €
Generar 2. Buscar venta. muestra )
1 H7 debe estar Pasoé
reportes ) en pdf lo
logueado enel | 3. ver listado de | | aqueri
- guerido
Sistema ventas.
1. Ir a ventas. Le llega al
El empleado 2. Buscar correo
Mostrar del Sistema clientes. eIectron_lpo )
2 H8 Promociones debe estar ) promocion Paso6
logueado en el | 3. hacer click en | ~ en base
Sistema promociones. monto de
compra

TablaN®47.

Casos de prueba Iteracion 4

En la tabla N°47 se evidencia la matriz casos de prueba iteracion 4, en el cual se

verifico y valido los reportes de las ventas, asi como las consultas de las ventas

clientes, también las promociones para los clientes mas habituales.
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Anexo01 - Acta de Entrevista

Entrevista para determinar la problematica en el control de la fuerza de
ventas, en la empresa H&L Bussines S.A.C.

' Nombre del entrevistado: Luis Castro Navarro .
Cargo: | Duefodela empresa
Fecha: J 26/03/2022

1. ¢Qué servicio brinda su empresa?

El servicio que brinda la empresa es ventas de lubricantes al por mayor y
menor, y ventas de partes, piezas y accesorios para vehiculos

automotores.

¢.Qué meta tiene para su empresa?
Como meta se tiene llegar a ser reconocido en todo el departamento de
Lima, brindando productos necesarios y de forma puntual con su cartera

de clientes.

¢ Coémo se realiza sus ventas de la empresa?

Actualmente las ventas se realizan mediante pedidos por zona, y también
por teléfono, se visita a los clientes los dias que se tiene asignado y se
realiza el pedido de forma manual en cuaderno, al dia siguiente se le

entrega su pedido, en el cual se lleva con un transporte propio.

¢ Presenta algun inconveniente en su empresa?

Si, el inconveniente ha sido en las ventas, al no tener un mejor control de
los registros de ventas, los pedidos ingresados, las entradas y salidas de
sus productos de venta, tener que registrarlo de forma manual conlleva a
mucho tiempo de perdida y propenso a errores de escritura, esto genera
problemas con la fuerza de ventas por posible ventas caidas, mal registro
de las ventas, falta de informacién para la cantidad de stock disponible.
Y por ende no llegaban a sus cuotas diartas. Es por eso que la fuerza de
ventas no estaba dando los resultadosn Ej"eseados, sin tener una

herramienta tecnoldgica; asi como también un control de los gastos que
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10.

tiene la empresa pues no tener la informacion disponible, no se podia
determinar si las ventas que realiza la empresa cubria todos los gastos y

pagos de trabajadores

¢Cuantos locales tiene actualmente?
Actualmente cuento con 2 locales en el mercado Sefor de los Milagros y

mi domicilio como almacen.

¢Cuantos trabajadores tiene?

En la empresa vienen trabajando 6 trabajadores.

¢ Coémo controla sus ventas?
Solo mediante cuadernos, las boletas y facturas que se tiene al realizarse
las ventas, por el celular mediante el whatsapp, ya que por ahi pasan las

ventas.

¢.Como controla sus gastos?

No llevamos tanto un control exacto de los gastos, mas verificamos
mediante las compras que se realizan a los proveedores y los productos
que se tiene, es necesario también saber que los pagos de estas compras

puede ser al contado o en partes, segun el producto.

¢ Presenta competencia segtn las zonas?
Si hay mucha competencia pero aca en Huaycan es poca, mayormente

ocurre en los otros distritos, por eso buscamos captar mas clientes.

¢Como desea mejorar su empresa mediante la tecnologia?

Una idea de querer mejorar es poder invertir en un sistema que me ayude
con las ventas de mi empresa y también saber cuanto estoy ganando en
periodo determinado, llegar a saber la utilidad me ayudaria saber que

generar inversion para tener mas ingresos.
H &/L , BUSSINES
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Anexo 2
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Por medio de la presente se autoriza que el estudiante CALISTO DOMINGUEZ
JUNIOR MIGUEL, identificado con DNI 44481423 de la UNIVERSIDAD CESAR
VALLEJO - ATE. Esta realizando la tesis con el titulo: Implementacion de un
Sistema Web para el Control de la Fuerza de ventas en la Empresa H & L
BUSSINES, en nuestra empresa H & L BUSSINES S.A.C. con numero de RUC
20600938828 en el periodo 2022. Adicionalmente se autoriza para la publicacion

con fines educativos.

Se expide la carta para los fines que el interesado considere conveniente.

Lima — Ate Vitarte, 20 de abril 2022
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Anexo 3

Matriz de Operacionalizacion

Variable
Dependiente

Definicion Conceptual

Definiciéon Operacional

Indicadores

Preguntas/formulas

Instrumento

Control de la
Fuerza de Ventas
(Artal, 2017).

No solo es un sistema enfocado
a los objetivos mediante un
instrumento  innovador, sino
también por una labor directiva,
donde compara, aprueba o
corrige los objetivos, mediante
el control se produce la
retroaccion que corrige el rumbo
de las

vendedores.(Artal, 2017).

ventas y

La variable control de la
fuerza de ventas seréa
medida a través de una
ficha de registro y 2
formulas, una para la
Eficacia y la otra para el
Umbral de Rentabilidad

EFICACIA = VENTA
Eficacia De Venta FaR
(Artal, 2017). VENTA: Venta
PAR: Cuota de venta
(Artal, 2017).
Nu = GF
-y

Umbral de
Rentabilidad (Artal,
2017).

Nu: Cantidad de unidades a considerar
para beneficio 0 (Umbral de rentabilidad)
GF: Gastos fijos

Pu: Precio unitario

GVu: Gasto variable unitario

(Artal, 2017).

Ficha de Registro
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Anexo 4

Matriz de Consistencia

Operacionalizacién de Variable

Problema Objetivo Hipotesis
Variable Metodologia
Definicion Definicion Indicadores Escala de
General General General Independiente Conceptual Operacional Medicion
Oa: Determinar el Ha: El sistema = mdg apllcg_uoP
Pa: ¢ Coémo influye ’ . . web mejora el generada mediante
. grado de influencia un lenguaje de
el sistema web en : control de la - ;
del sistema web en programacion Tipo De
el control de la el control de la fuerza de Sistema web i izad |
fuerza de ventas ventas en la sincronizado con los investigacion:
fuerza de ventas en navegadores web - - -
de la empresa la emoresa empresa | | Aplicada
Lubricantes H&L? L bric?antes H&L Lubricantes _ene ((:juadse i
u . H&L. ejecutan desde alli, Disefio de
teniendo una
: - - . arquitectura de Investigacion:
Secundarios Especificos Especificos Dependiente clignte-servidor )
: Experimental, pre-
O1: Determinar el . |
P1: ; COmo influve grado de influencia H1: El sistema no solo es un experimenta
el éicétema web gn del sistema web en web mejora la sistema enfocado a
a Eficacia de el margen de eficacia en los objetivos
Venta de la contribucion total en ventas en la mediante un La variable control Eficacia razén
empresa el control de la empresa instrumento de la fuerza de Poblacién:
Lubricantes H&L? eficacia de venta en Lubricantes innovador, sino ventas sera 20 istros d
’ la empresa H&L. Control de la también por una medida a través registros de
Lubricantes H&L. Fuerza de labor directiva, de una ficha de ventas
0O2: Determinar el Ventas donde compara, registroy 2
P2:  Como influve grado de influencia H2: El sistema aprueba o corrige formulas, una para
el éi(étema web gn del sistema web en wéb optimiza los objetivos, la Eficacia y la otra
ol Umbral de el margen de ol umtr))ral de mediante el control para el Umbral de Umbral de
Rentabilidad de la contribucién total en rentabilidad en se genera la accion Rentabilidad Rentabilidad razén
empresa el control del umbral la empresa gue corrige el rumbo
Lubricantes H&L? de rentabilidad en la HEL. de las ventas y

empresa
Lubricantes H&L.

vendedores
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Anexo 5

VALIDACION DE EXPERTOS

DEFINICION CONCEPTUAL DE LAS VARIABLES E INDICADORES.
Variable Independiente: S=tema Web

Sistema web s& define como al conjunto de aplicaciones o heramientas informaticas gue se puede acceder madianie
internat usando un navegador web. Una aphcacion web segin Boada y Gdmez (2018}, es toda aplcacitn generado
miediarie un lenguaje de programacion sincronizedo con los navegadores web en el cual se ejecutan desde alli. teniendo
una amuitectura de cliente-sarvidor, cliente habiltada para usweano desde cualquier acceso web y senador el que provea
los recursos y servicios para el usuano (p. 14).

Para Soria, Huilicen y Palomino (2021), &l MVC es un pairtn de disefio de software gue divide el sistema en |a interaccion
de ires componenies o considersdo tembién capas. La primera capa es & modelo donde se considera que agui va la
légica del negocio, almacenamiento de dabos y indas las operaciones que s& reghcan. La segunda capa es el conbrolador
&l cual es considerado el intemmediano entre |a vista y el modelo, recibe |a solicitud de parte de la vista hata el modelo y
de ahi con el dato procaesado lo devuelve al controlador hacia la vista. La tercera capa es |a vista es donde se envia las
soficitudes para el controlador y recibe una respuesia, |las plantilas agui son almacenadas como archivas HTML, C55 Y
J5; una vista pueds ser un archivo HTML (p. 249).

Variable Dependiente: Control de la Fuerza da wenitas

Artal (2017) menciona, & conirol de |a fuerzas de venias no solo es un sisbema enfocado a los objetivos medianbe un
instrumento innowadar, sino tambsén por una kabor directiva, donde compara, aprueba o comige los ohjefivos, medianie
control se produce & retroacciin gue comige el umbo de las venias y vendedores.

Segin Arsl2017). los resultados son les cifras de ventas, que han sido establecidos en previsiones generales &
individualmente en las cuctas de ventas, también controlar las cifras de los ofros factores que inbarvienen, asi también por
separada productos promocionales, chenies de mayor rango, ganancias y pérdidas, ylos iempos de temporada de ventas.
Artal (2017}, Tener un analisis de cosbes ayuda & iener un mejor panorama de bo gque cusstan las cosas, localizando
oporturidad y teniendo en cuents las consecwencias en el fulwo, y gasiar menos. 58 emplea mas el sistema de mangen
par coniribucion donde la diferencia entre vantas ylos costes vanables s deduce de las venias obieniendo asi el mangen
g canribuscicin.

Indicadores
La Eficacia, la fdrmula muesira &l totsl de lo gue se vendid y la Cuola de Venta, expresado en tanio por uno. 5i supara la
umnidad representa una productvidad alta, muy diferente si es menor & uno, considerado rendimiento bajo.

VENTA

EFICACIA = PAR

El Umbral de Rantabilidad, =i ks gasios fijos y wvanabdes son cubierios por las ventas sa produce & bensficio cem. Como
los gasios verishles proporconales son iguakes a la cantidad de unidades (Mu) por su gasio variablles unitario (GVu) y las
ventas al precio uritario (FPu) por el nimem de unidades (MNu), la igualdad sera:

GF

Nl = meemeee
= Pu—Gvu




MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

Matriz de Operacionalizacion de variables

Varable Definicidon Conoepbual Definicion Operacional Indicadores Frepuntasiommuias Instrume
Deapendisnbs nita
FENTA
EFTLALTA =W
Mo solo o5 wn sisiema | La warable conbrol de la ENemo Do ironis
{frinl, 2047
enfocado a los objetivos | fuerza de venlas serd ¥ VENTA: ¥ionka
Controd de la FAR: Cucts de venta
mediame un instrumento | medida a fraves de una artsl TN T)
Fuerza de Ventas
Innowador, sing también | icha de registm y 2 Ficha de
[AMa, Z0MT).
por una labor direcliva, | fomulas, una paa la FRegisiro
donde coimpara, | ERcacia v la otra para sl
aprusha o ommige os | Umbral de Rentabilidad
Lsmibral de
ochjetivos, mediants el
Renit i kdasd
control =& produce k&
{Arial, 2047)

reboaccion Que  CoImige
el numbo de las ventas y
venosedores. (Aral,

FOAT)
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Ficha de Registro
Indicador: Eficacia

Mro. DE FICHA DE REGISTRO: 1

INVESTIGADOR: CALISTO DOMINGUEZ JUNIOR

EMPRESA DE ESTUDIO: LUBRICANTES HEL

UBICACION DE INSTITUCION: Cal.l Nro. 23-1 A H. Huaycan Zona A

VARIABLE DE ESTUDIO: CONTROL DE FUERZA DE WENTAS

TIPO DE PRUEBA: PRE - TEST

VENTA

EFICACIA =
PAR

DA

FECHA VENTA PAR EFICACIA

T B B A e O T

[
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=

[
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Tv: Total de venta

s § 0l TP
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Ficha de Registro
Indicador: Umbral de Rentabilidad

MNro. DE FICHA DE REGISTRO: 1

INVESTIGADOR: CALISTO DOMINGUEZ IUNIOR

EMPRESA DE ESTUDIO: LUBRICANTES HEL

UBICACION DE INSTITUCION: Cal.1 Nro. 23-1 A.H. Huaycdn Zona A

VARIABLE DE ESTUDIO: CONTROL DE FUERZA DE VENTAS

TIPO DE PRUEBA: PRE - TEST

st

ol T —
. Pu— GFu

ITEM

FECHA GF Pu GVu Mu
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VALIDACION 1

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE LA VARIABLE CONTROL DE LA

FUERZA DE VENTAS
W INDICALSDRES | [bems Feriinencia’ Relevancias | Clarkad: SUQErenclas

WNOICADOR 1: EFICACIA, B | Mo | = [Wo | @1 ] Wo

X E X
INDICADOR 2 UMERAL DE RENTABILIDAD Bl | Mo | =1 | Wo| &l | Wo

x X P
Bl | Mo | & | Wo| sl | Wo
E] Wo_| & | wo & | wo
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Observaciones (precisar si hay suficiencia): --——, existe suficiencia en el instrumento

Aplicable [X] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
DANIEL ANGELES PINILLOS

GESTION DE TECNOLOGIAS DE INFORMACION

Opinién de aplicabilidad:

: 30... de... 05... del ...2022
Pertinencla:E llem comesponds al conceplo tonco formuado
3 El Rem es 2 para representar of componente o

dimension especiica del construcio
ICiaridadt: Se entiende sin dfcutad Agun2 of enuncado def fem, es

congiso, exacio y drecio

Notx: Sufickencia, se dice sudiciendia cuando ios llems panieados
son pan medr la

Firma del Experto
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VALIDACION 2

CERTIFC ARD DE VALIDET OE CONTENDD EL INESTRURERTD SUE MIDE LA WARIABLE CONTROL DE L&
FUERZA OE WENTAS
W RO ADOAES e Parizaccin’ Jainranciv | Clardsd! Sugmreni as
£ g4, F I T TN T T
TRENEL BF NERTABLIN W e | & [ W] R
T T TN T T
E] He | o | 81 || We
Obzservaclones (precisar 51 hay suficlesclajr ——, exdste sullclencla en 2l nsirumesio
Gpinkdn de apllcabdldad: Aplicable [ x....] Aplicable despuds @ comregir [ ] Mo aplicable |
1

94



Apeilidos y noanberes @2 juer valldsser. MEMEMDETZ MUERAS ROGSA

Especlalldsd del valldador.................... =

Ferirareinf] am cenpend S e pin sees rraisda
Welswanin E fwT an normomcc parn mepes s B Coempone o
Srrarm e e o oe coneT e

Miariged 5o st eem B0 st AN Mo M purcner o8 e a
o P ]

Mol SofewTe = dew nfcsrc cosrck B e planis ey
o o el i PN FEOr N ST
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VALIDACION 3

CERTIFICADD OE VALIDET OFE CONTENDD DEL INSTRUNMENTD GUE MIDE LA WARIABLE CONTROL OE LA
FUERZA DEWENTAS
[ SO BOCAES | s Bardrarcia’ Pelevanciv | Clarded TRl B
4 j1 24P —_— m LR T
TUBNAL BF AERT AE L heE W | B | & W | W | Be
O S T
] We | = AR LT
Observaclones (precizar 51 hay suficlesclaj: ——; existe suflclencla &n el insirumenio
Qpinkin de apllcabdldad: Bplicable [N ___] ApBcable después de corregir | ] Mo apBcable [
]
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Aptllidas y neenbres @ wez valldader. ... ... CASTRD VARGAS CRESTIAH

Especialidad ded valldador. ... ING ELECTROMEED ... oo
...... 2B...de .. .00, de . _20ZT

Pl rarein B ) ormpends 6l onomio sees Tues
Walswanos B W 48 DTOREST SN PECTE IS B SOmporET B
Srrsmen mpion sl e
Hlarided: 5o snbence en Sécoieg siguns & suncic: ol Bem -
CONCiNE: MELNCD i S
Hoin: JoicwTm e e U CRan n e s o I =
i D TN G RS ST | - .|_ =X

— 'ﬁ-'- —

Firmia ded Experia
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Anexo 6

DE

VALIDACION DE EXPERTOS METODOLOGIA, LENGUAJE
PROGRAMACION Y BASE DE DATOS.
Validacion 1: MG ROSA MENENDEZ MUERAS
~\_T—| UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO
Tabla comparativa de marcos agiles
Criterios
Metodologia Agilidad Tamarno de Tamano de Tiempo de Puntaje
o Proyecto Equipo ejecucion
XP 5 5 5 20
Scrum 5 - 5 19
Kanban 5 5 < 19
Puntaje Minimo por criterio: 1
Puntaje Maximo por criterio: 5
Tabla comparativa de lenguajes de programacion
Criterios
Lenguaje de :
poss Puntaje
Programacion S X Tiempo de | Soporte y
Rendimiento | Seguridad RS Ayoda
Java 5 5 < 5 19
PHP 5 5 5 5 20
C# 5 4 4 4 17

Puntaje Minimo por criterio: 1
Puntaje Maximo por criterio: 5
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W UNIVERSIDAD CESAR VALLEID

Tabla comparativa de gestores de base de datos

Gesior de | Criterios
Bases de = Puntaje
Tamano de - -
datos Costo base de datos Rendimiento | Escalabilidad
MySQL 5 5 5 5 20
S0L Server |4 5 9 5 19
Oracle 4 5 5 5 18
Puntaje Minimo por criterio: 1

Puntaje Maximo por criterio: 5

Apellidos y nombres: ROSA MENENDEZ MUERAS DMI: 10246770

Firma.
Fecha: / [
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Validacion 2: MG DANIEL ANGELES PINILLOS

‘_T] UNIVERSIDAD CESAR VALLEID

Tabla comparativa de marcos agiles

Criterios
e L Agiidad Tamano de Tamano de Tiempo de RS
Proyecto Equipo ejecucion
*P 5 5 5 5 20
Scrum 5 5 5 - 19
Kanban 5 4 - 5 18
Puntaje Minimo por criterio: 1
Puntaje Maximo por criterio: 5
Tabla comparativa de lenguajes de programacién
Criterios
Lenguaje de ;
Puntaje
i Ti d Soport
Programacion | gendimiento | Seguridad | | bo oo | “OPOTEY
desarrollo Ayuda
Java 4 5 4 5 18
PHP 5 5 9 5 20
C# 5 5 4 5 19

Puntaje Minimo por criterio: 1
Puntaje Maximo por criterio: 5
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“1 UNIVERSIDAD CESAR VALLEID

Tabla comparativa de gestores de base de datos

Gestor de | Kberios
Bases de T - N Puntaje
datos Costo Rendimiento | Escalabilidad
base de datos
MySQL L] L] 5 20
SQL Server H] H] 5 19
Cracle 4 H] 5 18

Puntaje Minimo por criterio: 1
Puntaje Maximo por criterio: 5

Apellidos y nombres: .......cccccviiiiiiann
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Validaciéon 3: MG ESTHER TARMENO

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO
Tabla comparativa de marcos agiles

Criterios
Metodologia Agiideq | Tmafiode | Tamafiode | Tiempo de Puntaje
Proyecto Equipo ejecucion
XP 5 4 /4 = ’{
Scrum 5 4 i a5 A
Kanban % £ 5 5 %
Puntaje Minimo por criterio: 1
Puntaje Maximo por criterio: 5
Tabla comparativa de lenguajes de programacion
Criterios
o de| Soporey | Puntaje
Programacion | Rendimiento | Seguridad | LoPo ° o
Java g 9 H > ol %)
PHP 5 5 5 3 22
c# 4 “| % 5 |

Puntaje Minimo por criterio: 1
Puntaje Maximo por criterio: 5
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ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEIO

Tabla comparativa de gestores de base de datos

Gasiorde Criterios
Bases de Tamafio de s Puntaje
datos 000 | v rie dtos, |- 0o | Feoseded
MySQL £ 5 5 5 20
SQL Server o) S 5 S 20
Oracle 5] = o [ ’{

Puntaje Minimo por criterio: 1
Puntaje Maximo por criterio: 5

---------------------------------

.......

Firma.
Fecha: ¥ o4 2022
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Anexo 7

PRE - TEST

Indicador: Eficacia

Nro. DE FICHA DE REGISTRO: 1

INVESTIGADOR: CALISTO DOMINGUEZ JUNIOR

EMPRESA DE ESTUDIO: LUBRICANTES H&L

UBICACION DE INSTITUCION: Cal.1 Nro. 23-1 A.H. Huaycan Zona A

VARIABLE DE ESTUDIO: CONTROL DE FUERZA DE VENTAS

TIPO DE PRUEBA: PRE - TEST

VENTA
EFICACIA = PAR
DIA FECHA VENTA PAR EFICACIA
1 1/04/2022 690 1000 0.69
2 2/04/2022 733 1000 0.73
3 3/04/2022 687 1000 0.69
4 4/04/2022 900 1000 0.90
5 5/04/2022 729 1000 0.73
6 6/04/2022 545 1000 0.55
7 7/04/2022 546 1000 0.55
8 8/04/2022 715 1000 0.72
9 9/04/2022 791 1000 0.79
10 10/04/2022 726 1000 0.73
1 11/04/2022 640 1000 0.64
12 12/04/2022 676 1000 0.68
13 13/04/2022 531 1000 0.53
14 14/04/2022 652 1000 0.65
15 15/04/2022 788 1000 0.79
16 16/04/2022 748 1000 0.75
17 17/04/2022 693 1000 0.69
18 18/04/2022 608 1000 0.61
19 19/04/2022 692 1000 0.69
20 20/04/2022 818 1000 0.82
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Indicador: Umbral De Rentabilidad

Nro. DE FICHA DE REGISTRO: 1

INVESTIGADOR: CALISTO DOMINGUEZ JUNIOR

EMPRESA DE ESTUDIO: LUBRICANTES H&L

UBICACION DE INSTITUCION: Cal.1 Nro. 23-1 A.H. Huaycan Zona A

VARIABLE DE ESTUDIO: CONTROL DE FUERZA DE VENTAS

TIPO DE PRUEBA: PRE - TEST

GF
A
ITEM FECHA GF Pu GVu Nu
. 1/04/2022 515 690 483 2.49
5 2/04/2022 515 733 513.1 2.34
3 3/04/2022 515 687 480.9 2.50
A 4/04/2022 515 900 640.8 1.99
c 5/04/2022 515 727 508.9 2.36
. 6/04/2022 515 545 381.5 3.15
. 7/04/2022 515 546 382.2 3.14
g 8/04/2022 515 715 500.5 2.40
9 9/04/2022 515 791 553.7 2.17
10 10/04/2022 515 726 497 2.25
1 11/04/2022 515 640 448 2.68
1 12/04/2022 515 676 473.2 2.54
13 13/04/2022 515 531 371.7 3.23
14 14/04/2022 515 652 456.4 2.63
i 15/04/2022 515 788 551.6 2.18
16 16/04/2022 515 748 523.6 2.30
17 17/04/2022 515 693 485.1 2.48
18 18/04/2022 515 608 425.6 2.82
19 19/04/2022 515 692 484 .4 2.48
- 20/04/2022 515 818 572.6 2.10
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POST-TEST

Indicador: Eficacia

Nro. DE FICHA DE REGISTRO: 1
INVESTIGADOR: CALISTO DOMINGUEZ JUNIOR
EMPRESA DE ESTUDIO: LUBRICANTES H&L
UBICACION DE INSTITUCION: Cal.1 Nro. 23-1 A.H. Huaycan Zona A
VARIABLE DE ESTUDIO: CONTROL DE FUERZA DE VENTAS
TIPO DE PRUEBA: POST - TEST
VENTA
EFICACIA = “PAR

DIA FECHA VENTA PAR EFICACIA VENTA
1 1/06/2022 891 1000 0.89
2 2/06/2022 935 1000 0.94
3 3/06/2022 1065 1000 1.07
4 4/06/2022 742 1000 0.74
5 5/06/2022 755 1000 0.76
6 6/06/2022 610 1000 0.61
7 7/06/2022 799 1000 0.80
8 8/06/2022 1061 1000 1.06
9 9/06/2022 924 1000 0.92
10 10/06/2022 1000 1000 1.00
11 11/06/2022 810 1000 0.81
12 12/06/2022 1005 1000 1.01
13 13/06/2022 1252 1000 1.25
14 14/06/2022 597 1000 0.60
15 15/06/2022 688 1000 0.69
16 16/06/2022 921 1000 0.92
17 17/06/2022 886 1000 0.89
18 18/06/2022 850 1000 0.85
19 19/06/2022 1099 1000 1.10
20 20/06/2022 938 1000 0.94
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Indicador: Umbral de la Rentabilidad

Nro. DE FICHA DE REGISTRO: 1

INVESTIGADOR: CALISTO DOMINGUEZ JUNIOR

EMPRESA DE ESTUDIO: LUBRICANTES H&L

UBICACION DE INSTITUCION: Cal.1 Nro. 23-1 A.H. Huaycan Zona A

VARIABLE DE ESTUDIO: CONTROL DE FUERZA DE VENTAS

TIPO DE PRUEBA: POST - TEST

GF
Nu = Pu— GVu
ITEM FECHA GF Pu Gvu Nu
1 1/06/2022 546 891 623.7 2.0
2 2/06/2022 546 935 654.5 1.9
3 3/06/2022 546 1065 735 1.7
4 4/06/2022 546 742 519.4 2.5
5 5/06/2022 546 755 528.5 2.4
6 6/06/2022 546 610 427 3.0
7 7/06/2022 546 799 479.3 1.7
8 8/06/2022 546 1061 742.7 1.7
9 9/06/2022 546 924 646.8 2.0
10 10/06/2022 546 1000 700 1.8
11 11/06/2022 546 810 567 2.2
12 12/06/2022 546 1005 703.5 1.8
13 13/06/2022 546 1252 876.4 1.5
14 14/06/2022 546 597 417.9 3.0
15 15/06/2022 546 688 481.6 2.6
16 16/06/2022 546 921 644.7 2.0
17 17/06/2022 546 886 620.2 2.1
18 18/06/2022 546 850 595 2.1
19 16/06/2022 546 1099 769.3 1.7
20 20/06/2022 546 938 656.6 1.9
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