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RESUMEN

La presente tesis detalla el desarrollo de un Sistema web para el proceso de
venta del comercio Hiccahua E.l.LR.L, debido a que la situacibn empresarial
previa al sistema web presentaba deficiencias en cuanto al porcentaje de
crecimiento en ventas y la productividad de ventas. El objetivo de esta
investigacion fue determinar la influencia de un sistema en web en el proceso de
ventas del comercio Hiccahua E.I.R.L en el afio 2018.

Por ello, se describe previamente aspectos tedricos de lo que es el proceso de
ventas, asi como las metodologias que se utilizaron para el desarrollo del
Sistema web. Para el desarrollo del sistema web , se empled la metodologia
RUP, por ser la que mas se acomodaba a las necesidades y etapas del proyecto,
ademas por respetar los tiempos de entrega, de esta manera no se genero
resistencia al cambio en los usuarios.

El tipo de investigacion es aplicada, el disefio de la investigacion es Pre
experimental y el enfoque es cuantitativo. La poblacion se determindé a 1500
documentos de pagos, agrupados en 20 fichas de registro. El tamafio de la
muestra quedd conformada por 306 documentos, estratificados por dias. Por lo
tanto, la muestra quedo6 conformada en 20 fichas de registro. El muestreo es el
aleatorio probabilistico simple. La técnica de recoleccién de datos fue el fichaje
y el instrumento fue la ficha de registro, los cuales fueron validados por expertos.
La implementacion del Sistema web permitid incrementar el porcentaje del
crecimiento de venta de una media de 6.33% al 63,81%, del mismo modo, se
incrementd la productividad de ventas del 3,25% al 4,79%. Los resultados
mencionados anteriormente, permitieron llegar a la conclusion que el Sistema
web mejora el proceso de ventas en la empresa Hiccahua E.l.R.L.

Palabras clave: SISTEMA WEB, PROCESO DE VENTA, RUP.

Xi



ABTRAC

His thesis details the development of a web system for the process of
selling the Hiccahua E.I.LR.L trade, due to the fact that the business
situation prior to the web system had deficiencies in terms of the
percentage of sales growth and sales productivity. The objective of this
research was to determine the influence of a web system on the sales
process of the Hiccahua E.I.R.L trade in 2018.

For this reason, theoretical aspects of what the sales process is, as well
as the methodologies used for the development of the web system, are
previously described. For the development of the web system, the RUP
methodology was used, as it was the one that best suited the needs and
stages of the project, in addition to respecting the delivery times, in this
way no resistance was generated to the change in the users.

The type of research is applied, the design of the research is Pre-
experimental and the approach is quantitative. The population was
determined to 1500 payment documents, grouped into 20 record cards.
The sample size was made up of 306 documents, stratified by days.
Therefore, the sample was made up of 20 record cards. The sampling is
the simple probabilistic random. The technique of data collection was the
signing and the instrument was the registration form, which were validated
by experts.

The implementation of the web system allowed to increase the percentage
of sales growth from an average of 6,33% to 63,81%, in the same way,
sales productivity increased from 3.25% to 4,79%. The results mentioned
above, allowed to reach the conclusion that the Web System improves the
sales process in the company Hiccahua E.I.R.L.

Keywords: WEB SYSTEM, SALES PROCESS, RUP.
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1.1 Realidad Probleméatica

Hoy en dia, Segun ONGEI (2013) manifiesta que las “Tecnologias de la
Informacién y la Comunicacién (TIC) son un conjunto de servicios, redes,
software y dispositivos de hardware que se integran en sistemas de
informacion interconectados y complementarios, con la finalidad de
gestionar datos e informacion de manera efectiva, mejorando la

productividad de los ciudadanos, gobierno y empresas”. (pag.38)

Segun Conde Perez, Ernesto (2004) indica que el “conocer primero lo que
el producto puede hacer por el cliente es centrarse en los beneficios que
produce, y eso constituye el pilar fundamental en la venta. Desde la dptica
del cliente, se deben conocer sus expectativas, lo que espera del producto,
de tal forma que cuando lo vea, la venta se produzca facilmente. Tener
clientes fieles ayuda a multiplicar con garantia el éxito, ademas se tiene que
comprender el comportamiento de compra del consumidor para las
Organizaciones. El mercado de consumidores esta formado por todos los
individuos que compran o adquieren bienes y servicios, inclusive toda
Organizacion se interesa por satisfacer las necesidades de sus
consumidores comprendiendo que les motiva comprar un producto y
rechazar otro. Por ello, toda presentacion de venta debe estar encaminada
a la solucion de problemas, ademas el cliente siempre busca su propio
beneficio al momento de comprar su producto, teniendo asi que la
Organizacion tenga que disefiar estrategias claras y precisas, teniendo

como finalidad satisfacer las expectativas y necesidades de los clientes”.
(pag.20)

La presente investigacion se realiza en la tienda Hiccahua la cual es una
entidad privada en el distrito de Cercado de Lima, con la finalidad de brindar
servicio hacia el publico en general con referencia a la venta de productos
plasticos y menaje. El proceso de Ventas se comienza cuando ingresa el
cliente a la tienda y el vendedor se acerca y le saluda, luego se identifica

las necesidades que tenga el cliente, 26 de cada 40 clientes realizan
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consultas sabiendo que producto necesitan y en que marca, demandando
un tiempo de 5 a 10 minutos la atencion

Los otros 14 clientes realizan un pedido general, teniendo solo una nocién
de que para que necesitan el producto que buscan, mas no una marca en
especial toma un tiempo de 6 a 14 minutos, ya que se busca un producto o
varios que cumplan con lo solicitado por el cliente y luego se verifica el stock
del producto para hacerle la muestra del mismo llegando asi a tener una

buena relacion.

El problema central que esta surgiendo en la empresa esta dado en su
proceso de ventas que es lento, ya que no cuenta con un sistema para
agilizar este proceso, ademas su registro y control de sus productos es
manual presentando asi demora de 5 a 10 minutos en poder atender a su
cliente. Por ello, todos los pedidos se transcriben en un cuaderno de venta
realizando asi reportes cada dia, inclusive al momento de trascribirlo a un
Excel para el control y sus respectivos precios de los productos se realizan

errores en las ventas.

El segundo inconveniente que tiene la empresa es sobre los errores de
planificaciones para lo del crecimiento en ventas, ya que no hay un control
adecuado referente a sus reportes al momento de registrarlo en un
cuaderno, pudiendo asi no cuadrar con exactitud el inventario de ello.

Por ello, no se presenta un monitoreo constante de sus ventas y por los
diferentes dias varian la cantidad de ventas que se realiza en la tienda
Hiccahua.

Toda esta situacién ha generado irregularidades en los indicadores, el
porcentaje de crecimiento en ventas (Figura 1) se ha visto comprometido,
se puede observar en la siguiente imagen sobre el indicador del comercio

Hiccahua.
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Figura 1

Procentaje de crecimiento en Ventas
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Indicador Porcentaje de Crecimiento de Ventas

Como se puede observar que el porcentaje de crecimiento en ventas no es
constante y su maximo decaimiento fue el 20/09/2017 con -45.5.00% en
promedio este indicador esta en un 3.00% Y lo ideal que busca la empresa

es que el indicador no baje del 95%.

La productividad en ventas también ha empezado a decaer, se puede

observar en la siguiente imagen sobre el comercio Hiccahua (Figura 2).
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Figura 2

Productividad de Ventas
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Indicador Productividad de ventas

Como se puede observar que la productividad en ventas no es constante y
su méaximo decaimiento fue el 13/10/2017 con 1.56 unidades producidas

por hora en ventas y en promedio este indicador est4 en 3.25 unidades.

1.2 Trabajos Previos
Antecedentes Nacionales

e Vargas Vasquez, Jefferson Jair desarrolla la tesis “Sistema web para el
proceso de venta en la empresa Calzatec E.I.R.L”, en el afio 2016, en
la Universidad de Cesar Vallejo, Lima, Peru.
Planteo como Obijetivo Principal: Determinar de qué manera influencia
de un sistema web en el proceso de ventas en la empresa Calzatec
E.ILR.L y como objetivos especificos se quiere determinar en qué
medida el uso de un sistema informatico influye en el promedio de
pedidos por cliente en el proceso de ventas de la empresa Calzatec
E.LR.L y ademas en qué medida el uso de un sistema informético
repercute en el porcentaje de fidelidad de los clientes de la empresa
Calzatec E.I.R.L. Se justifica el desarrollo del proyecto porque no
afectard los actuales procesos realizados en la empresa CALZATEC
E.I.R.L., por el contrario optimizara y agilizara el proceso tradicional. Su
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objetivo es analizar, desarrollar e implementar un sistema informatico
bajo plataforma web. La poblacién es de un total de 66 clientes en 30
dias habiles. Para el analisis, disefio e implementacion del sistema web
se utilizé la metodologia agil SCRUM, la cual fue seleccionada puesto
que plantea un desarrollo por pequefias etapas (sprint) que tiene por
objetivo lo que requiere exactamente el cliente, todo ello permite
trabajar de forma agil y colaborativa con las partes interesadas; para la
parte de desarrollo del software se utilizo el lenguaje de programacion
PHP y JavaScript, , estas herramientas fueron desarrolladas en
Sublime Text 3 conectado por SFTP a un VPS propio para de ese modo

poder ir mostrando los avances a las partes interesadas.

De este antecedente se tom6 como aporte la metodologia de
investigacion, asi como también de que manera influye el nivel de
promedio de pedidos por cliente asi mismo de cdmo se repercute la

fidelidad del cliente para con la empresa.

En el afio 2013, Perca Quispe Marcos Edwin, realiz6 la investigacion
titulada “Desarrollo e Implementacion de un sistema de Gestidon
Comercial para mejorar la rentabilidad de la Empresa OLEOCENTRO
E.ILR.L" de la Universidad José Carlos Mariategui de Moquegua. El
objetivo general de esta investigacion fue incrementar la rentabilidad en
la empresa Oleocentro E.l.LR.L., dedica a la venta de todo tipo de
productos lubricantes (filtros de aceite, filtros de petréleo, y demas
productos necesarios para automoviles). El tipo de investigacion es
cuantitativa y se desarrolla a través del método hipotético-deductivo,
puesto que para su andlisis se plantea una serie de hipétesis que a
traveés del estudio se pretende validar o refutar y partiendo de las
conclusiones obtenidas, poder proponer un modelo de estrategia de
rentabilidad que pueda hacer aplicada a la empresa OLEOCENTRO
E.l.R.L. Esta investigacion tuvo un tamafio poblacional de 98 personas,
que interactian en la empresa ubicada en Moquegua; la muestra de
esta investigacion fue de 50 personas, considerando 95% como nivel

de confianza y un error de 5%.
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Las conclusiones de esta investigacion fueron que, de acuerdo con los
resultados del analisis factorial se deduce que el indicador ganancias
promedio mensuales (sin el sistema propuesto) es de S/.7397.5
(100.00%) y las ganancias promedio mensuales por volumen de ventas
(con el sistema propuesto) es de S/.7641.66 (103.3%) lo que
representa un incremento de S/. 244.16 y un porcentaje de 3.3%. Esta
investigacion permite la obtencion de la justificaciéon econémica, por
tanto se concluye que es rentable aplicar el sistema propuesto y
también las estrategias propuestas ya que ayudan a mejorar la

rentabilidad.

Pacheco Sanchez, Enrique Efrain desarrolla la tesis “Sistema web en
el area de ventas de la empresa Marpac e Hijos E.I.R.L” en el afio 2016,
en la Universidad de Cesar Vallejo, Lima, Peru.
La venta requiere de un proceso que ordene la implementacion de sus
diferentes actividades, caso contrario no podria satisfacer de forma
efectiva las necesidades y deseos de los clientes, ni coadyuvar en el
logro de los objetivos de la empresa. El problema principal encontrado
es la pérdida significativa de tiempo en la atencion a los clientes, lo que
origind insatisfaccién en los clientes, haciendo que estos dejaran de
comprarle a la empresa, reduciendo el volumen de sus ventas. En
consecuencia, fue necesaria la implementacion de dicho sistema para
determinar como influyé el mismo en el proceso de ventas. Todo esto
se basOd en la necesidad de que la empresa posea un sistema
computacional que logre tal propdsito y que le permita estar a la altura
a nivel de tecnologias de informacion con respecto a sus competidoras
del rubro. Asimismo, otro problema que se encontro, es la incognita de
no saber cudl es el producto mas vendido en la empresa, ocasionando
la compra innecesaria de productos. Asi mismo para estos problemas
se estard implementando un sistema de ventas que nos dé como
resultado el volumen y la rotacion de los productos mas vendidos y asi

mejorar las ventas en la empresa.
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En la presente investigacion para una correcta documentacion y
estructuracion se utilizé la metodologia Rational Unified Process.
(Proceso Racional Unificado - RUP), para la implementacién se aplico
un lenguaje de programacion (HTML y PHP) y MySQL que es un
sistema gestor de base de datos, para el almacenamiento de los datos.

Vasquez Rudas, Jhubel Favio. desarrolla la tesis “Disefio de un sistema
basado en tecnologia web para el control y gestibn de venta de
unidades moéviles” en el afio 2014, en la Universidad Nacional del
centro Del Peru, Lima, Peru.
Planteo como realidad Problematica: En la agencia de ventas
“Corporacion Tele negocios Peru S.A.C”, existen diferentes unidades
donde existen varias funciones que realizan los trabajadores de forma

manual y otros en archivos Word y Excel.

Al momento de realizar una venta el personal del area de ventas
muestra la lista de los equipos disponibles al cliente para que elija,
después que el cliente ha realizado la eleccion del equipo el vendedor
solicita las series de los equipos y Tarjeta SIM a almacén genera una
hoja venta con los datos del cliente, tipo de plan, series del equipo y
tarjeta SIM para entregar al activador para que realice la activacion del
Equipo y tarjeta SIM ademés de asignar un numero telefénico, cuando
el cliente realiza el pago se le entregara una boleta de pago y guia de
remision los cuales entrega al vendedor para que pueda recoger el
equipo en almacén y hacerle la entrega al cliente después de que se
firme el contrato. El area de almacén cumple las siguientes funciones:
recepcionar e inventariar los equipos y tarjetas SIM, realizar los picking
de los pedidos, brindar las series de los equipos tarjetas SIM a los
vendedores, entregar los equipos Yy tarjetas SIM activados, realizar
periodicamente actualizaciones en el stock de equipos, reingresar
equipos y tarjetas SIM que fueron anulados y otros. Cabe destacar que
las areas no realizan las asignaciones de activos con un orden
especifico, por tanto se puede causar el descontento e inconformidad

de los clientes, provocando demora, incomodidad en repetidas
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oportunidades por falta de un monitoreo constante que permita
evidenciar cuales son las atenciones aun en curso, ademas de esto no
se cuenta con un sistema de inventario que permita visualizar y
actualizar el stock en el area de almacén, lo que ocasiona falta de
informacion precisa de lo que se tiene, gastos excesivos de tiempo y
dificultad para llevar el seguimiento y control de los activos y sus
asignaciones. En vista de lo descrito, se analizaran las necesidades
generales de las areas a fin de determinar los requerimientos reales del
sistema que se desea crear, disefiar, desarrollar e implantar, usando

una metodologia de apoyo.

De este antecedente se tomd como referencia los objetivos descritos,
porque al implementar el sistema informatico se podra obtener acceso
a la informacién de manera mas organizada, lo cual ayudara a entender

como mejorar el acceso a la informacién en nuestro proyecto.

Antecedentes Internacionales

e En el afio 2014, Arana Quijije Julia Valeria elabora la tesis titulada
“Desarrollo e implementacién de un sistema de gestion de ventas de
repuestos automotrices en el almacén e auto repuestos eléctricos”,
desarrollada en la Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena.
Ubicada en La Libertad — Ecuador, el problema se delimita que en la
actualidad no existe un registro sobre la compra y venta de repuestos
automotrices en el Almacén de “Auto Repuestos Eléctricos Marcos”,
ya que se lo lleva de una forma manual, causando una lentitud al
momento de adquirir el repuesto deseado, de tal manera el sistema
que se aplicara sera especificamente al proceso de compra y venta
de repuestos automotrices.
El objetivo general del proyecto es automatizar dicho proceso, con el
objetivo que se pueda contar con una base de datos que contenga
todas las especificaciones técnicas de los repuestos a comercializar
como son sus marcas, categoria, modelo y afio del vehiculo, el

sistema realizara funciones de registro de compra y venta, control de
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inventarios, facturacion, ventas del dia, devoluciones, compras de
mercaderia, stock de repuestos, lista de clientes, lista de proveedores,

entre otras.

De esta manera se plantea dar solucion definitiva al problema
descrito de una forma practica, sin una mayor inversion en grandes
y sofisticado equipos tecnolégicos por lo que la alternativa planteada
se constituye en una alternativa justificada desde el punto de vista de
viabilidad, factibilidad y la rentabilidad del Almacén. La poblacién son
los usuarios de los diferentes departamentos de la empresa que tienen
acceso al sistema. La metodologia que eligi6 es RUP (Proceso
Unificado de Rational) porque se ajusta a las necesidades de la
empresa por su estructura ordenada y documentacién necesaria. El
sistema desarrollado se constituyé en una gran ayuda para la mejor
administracion del establecimiento comercial sobre todo en aspectos
relacionados con el manejo de los inventarios registrando, clasificando
y accediendo a la informacion de una manera agil, rapida y veraz

de una actividad comercial.

La presente tesis aporto a la investigacion directa asociada al marco
tedrico, para poder conocer mas a fondo la tecnologia web y asi poder
definirlo ademéas ayuda para esclarecer dudas sobre la gestion de
usuarios que implementaremos en el sistema informatico y también con

la elaboracién de la metodologia RUP.

o En la tesis
para optar por el Titulo Profesional de Ingeniero de Sistemas e
Informatica denominada “Sistema E-Commerce Para La Gestion De
Ventas Para La Empresa Callcell”, elaborada por Villegas Baez, Carla
y Romero Morales Edwin en la Escuela Politécnica del Ejército-
Sangolqui-Ecuador. Propuso automatizar los procesos de venta e
inventario de equipos moviles, nueva tecnologia y accesorios
adicionales de la Empresa CALLCELL, asi como también ampliar su
red de clientes. El objetivo fue Implementar un sistema e-Commerce

para la gestion de ventas para la Empresa CallCell, utilizando la
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metodologia UWE, que permite automatizar y agilitar el proceso de
ventas de la empresa por medio del internet y también mantener a los
visitantes continuamente informados sobre productos, noticias, eventos
y promociones de la empresa, la investigacion se justificé debido a que
el mercado actual se encuentra en total cambio, por lo que la
competencia comercial debe ser superada, para lo cual se procurara
tener ventas en la web. La empresa CALLCELL ha podido integrarse al
mundo de la web, lo que ha facilitado el registro y control del inventario,
ya que solo basta tener una PC conectada al internet para poder
acceder a los productos. Obtuvo un incremento con clientes frecuentes
del 21% reflejandose en ganancias Monetarias de 113%$ en ventas de
productos para la empresa de acuerdo a reportes generados por el
sistema. De este antecedente se ha adoptado informacién sobre la
forma de gestionar las ventas la cual sera utilizada en el desarrollo del

sistema e-commerce.

De este antecedente se tomO como aporte el indicador reflejado
volumen de ventas por cliente, donde evidencia el incremente de
clientes frecuentes, dicha informacioén sirvié para la contratacion de la

hipotesis planteada en la presente investigacion.

En el afno 2013 Pinchao Imbaquingo, Milton Ivan realizé la tesis “La
gestibn administrativa y el volumen de ventas en los negocios
dedicados al expendido de viveres en la ciudad de Tulcan” (tesis de
grado para optar el titulo de Ingeniero en Administraciéon de Empresas
y Marketing) de la Universidad Politécnica Estatal de Carchi, Ecuador.
En la investigacion el autor formula el problema de cual es el proceso
de sistema de gestion administrativa que ayude a generar un buen nivel
de ventas en los comercios de expendio de viveres de la ciudad de
Tulcan. En la investigacion el objetivo general es determinar el nivel de
incidencia que tiene la gestion administrativa sobre el volumen de
ventas en los comercios de expendio de viveres de la ciudad de Tulcan.
En la investigacion se tomo6 una poblacion que comprende 107 locales
comerciales de expendio de viveres en la ciudad de Tulcdn provincia

de Carchi. El autor concluye, que la implementacion del sistema de
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gestion administrativa para la empresa “Abarrotes La Economia”
pretende incrementar su nivel de ventas. Por tanto en el primer afio el
crecimiento de las ventas sera del 4,94%; en el segundo afio un

10,12%; en el tercer afio un 15,56%; y en el cuarto afio un 21,27%.

Esta investigacion permite ampliar concepto de proceso de ventas asi
mismo verificar las fases y como repercute el uso de un sistema en el
mismo para lograr maximizar la eficiencia del mismo vy sirve como

aporte para enriquecer el marco tedrico.

En el afio 2014, Aguayo Eldredge Paul Alejandro y Salcedo Mena,
David Patricio en la tesis “Desarrollo de un sistema Web para ventas
por catalogo para AGROIMZOO CIiA. LTDDA”, desarrollada en la
Escuela Politécnica Nacional, de Ecuador. La presente tesis trato el
problema la empresa Agroimzoo Cia. Ltda. es una empresa de
consultoria y distribucion de insumos agropecuarios, formada por
personas lideres con experiencia en el sector y respaldados por un
grupo de proveedores de alto nivel. Actualmente sus operaciones
comerciales se realizan de manera personal con lo cual existe una
desventaja competitiva respecto a otras empresas que tienen presencia
en la web y pueden llegar a clientes potenciales. Las empresas deben
ampliar sus ventajas competitivas a través de la promocion de sus
productos y servicios en el Internet, con el fin de mejorar la relacién con
sus clientes, eliminar limitaciones geograficas y automatizar el proceso
de venta de sus productos. El objetivo es desarrollar un sistema web
de ventas por catalogo para gestionar la informacién de la empresa
como proveedores, productos en venta y promociones, y realizar
ventas en linea mediante PayPal y como conclusion La arquitectura
Modelo-Vista-Controlador (MVC) aplicada en el desarrollo del sistema
web, permitié escribir un codigo mucho mas ordenado de tal manera
que las clases y sus componentes tengan una alta cohesion y un bajo
acoplamiento. Al utilizar un framework de desarrollo orientado a una
arquitectura como MVC, el equipo de desarrollo puede enfocarse en las
tareas propias de la I6gica del negocio mas no en tareas triviales tales
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como conexion a la base de datos. Al contar con un sistema de venta
y gestidon de productos, se espera que la empresa Agroimzoo Cia. Ltda.
Tenga una mayor presencia en la web y llegue a un mayor numero de

potenciales clientes.

Del antecedente descrito refuerza la investigacion con la utilizacion del
desarrollo de la tesis con la arquitectura MVC, el modelado de la Base
de datos, y requerimientos para poder implementar el sistema web a

realizar.

1.3 Teorias Relacionadas al tema
Proceso de Ventas

Definiciones
El proceso de venta, “como es una secuencia légica de cuatro pasos que
emprende el vendedor para tratar con un comprador potencial y que tiene por

objeto producir  alguna reaccion deseada en el cliente”.

Segun Stanton, et al. (2004) “el proceso de venta "es una secuencia légica de
cuatro pasos que emprende el vendedor para tratar con un comprador potencial
y que tiene por objeto producir alguna reacciébn deseada en el cliente

(usualmente la compra)”. (p.764)

Segun De la Parra y Madero (2005) sostienen que “los procesos de ventas se
clasifican por cuatro procesos que son: Planificacion y Estrategia, Busqueda de
Clientes, presentacion de la Venta y Cierre de la Venta”. (p.56)

La venta no es sélo el acto en el que tiene lugar, o no la compra de un producto
0 servicio. Segun se realice directamente al comprador final o a otra empresa.

Segun Carrasco Fernandez, Soledad (2012) “Cualquier empresa que venda
productos u ofrezca servicios, ha tomado conciencia de que ya no es

fundamental, si no esencial, ya que su valor radica en el conocimiento de sus
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clientes, porque de no existir sus clientes, las empresas no tendrian motivo ni

para su creacion, ni para su funcionamiento.” (p.7)

Un Proceso de Ventas se define como una secuencia de etapas predecibles o
fases necesarias para convertir cada nueva oportunidad en una venta, desde
gue se genera un lead hasta que se concluye un negocio. Cada fase lleva
asociada una serie de actividades a realizar por parte del vendedor o del
prospecto que deben ser completadas antes de dar la fase por concluida para

pasar a la siguiente.

A continuacion, se detallan las cuatro fases del Proceso de venta:

Planificacion y Estrategia de la Venta:

Es el primer paso el cual define el proceso y organizar las tareas a realizar para
concretar una venta. Hace referencia también al analisis cuantitativo y
cualitativo del mercado de los servicios, de la competencia y absolutamente de
todo lo que interviene en el proceso.

En el factor cuantitativo encontramos las opciones que nos brindan tanto el
mercado, como los canales de distribucion, ademas existen lapsos de tiempo
en que los prospectos se percatan de un nuevo producto o0 si ha sido

modificado y su decisién de compra.

Busqueda de clientes:

Es el segundo paso y se refiere a la accion de localizar clientes potenciales.
En este proceso inicia la venta propiamente dicha, porque se ubicaran a
quienes seran los posibles clientes. Cada venta tiene caracteristicas propias.
Por ello, no hay dos ventas con el mismo patron, inclusive no hay prospecto
que se comporte dos veces de la misma forma, porque la repuesta del mismo

esta condicionada a las circunstancias y entorno que lo rodee.

Presentacion de la venta: Es el tercer paso y esta conformada por tres fases,

los cuales son: preparacion, conviccion y persuasion.
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Fase de preparacion: Se obtiene la mayor informacion del posible cliente
identificando sus necesidades y requerimientos. Esta fase se desarrolla
durante la presentacion o entrevista con el cliente, ya sea de manera

personal o telefonica.

Fase de conviccion: Constituye el momento de acreditar pruebas,
demostraciones y hechos, que apoyen los argumentos que el vendedor

expondré ante el cliente.

Fase de persuasion: En esta fase, el deseo del cliente es fundamental, se

trata de cubrir al maximo sus expectativas.

Cierre de la Venta: Es el cuarto paso teniendo como finalidad cerrar la
operacion de venta de manera exitosa, lograr que la venta en todos los
pasos es la verdadera funcion de la empresa y del vendedor, es aqui donde
se cristalizard el provecho y la utilidad de la operacion y actividad

empresarial.

Dimension: Planificacion y Estrategia de la Venta

Indicador

Porcentaje de crecimiento en ventas (PCV)

Segun Retail Gerencia (2015) menciona que el porcentaje de
crecimiento en ventas indica que porcentaje crecid0 o decrecid en
periodo o actividad, dicho resultado es el punto de inicio para analizar
el comportamiento negativo o positivo de la gestion que se esta
realizando. (pag.26) Segun Retail Gerencia (2015) indica mediante
esta féormula poder hallar el porcentaje de crecimiento en ventas en

unidades los resultados: (pag.22)
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Formula:

PCV= (VR /VA) -1) x 100

Dénde:

PVC = Porcentaje de Crecimiento en Ventas
VR = Valor Reciente
VA =Valor Anterior

Dimensién: Cierre de la Venta

Indicador

Productividad en ventas (PV)

Segun Real academia espafiol (2016) indica que la productividad
suele estar asociada a la eficiencia y al tiempo: cuanto menos tiempo
se invierta en lograr el resultado anhelado, mayor ser& el caracter
productivo del sistema. La mejor productividad supone una mayor
rentabilidad en cada empresa. (pag.42)

Segun Marin y Garcia (2012) indican mediante esta formula poder

hallar la productividad en ventas en unidades los resultados: (pag.32)

Formula:

PVv= TV realizadas por dia

Vendedor x HT por dia

Doénde:
TV = Total de ventas
HT = Horas Trabajadas
Sistema Web
Para Berzal et al (2005) se clasifica como “sistema web a aquellas aplicaciones

cuya interfaz se construye a partir de paginas web. Las paginas web son

ficheros de texto en un formato denominado HTML (Hypertext Markup
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Language). Estos ficheros se guardan en un servidor web al cual se accede
utilizando el protocolo HTTP (Hypertext Transfer Protocol), uno de los
protocolos mas recurrentes de internet. Para utilizar una aplicacion web desde
una maquina concreta basta con tener instalado un navegador web en esa
méaquina, ya sea este el internet Explorer de Microsoft o cualquier otro
navegador” (p.45).

Segun Granados La Paz, Luis (2014), define que es “una aplicacion disponible
almacenada en un servidor, la cual se encuentra a la espera de recibir
peticiones por parte de un cliente para generar una respuesta y enviarla al
cliente. Este cliente accede a la aplicacion del servidor de diversas maneras,

siendo la mas comun a travées de un navegador web”. (p.75).

Segun Lujan Mora, Sergio (2002), sefiala que los “sistemas web o aplicaciones
web suelen distinguirse tres niveles (como en las arquitecturas cliente/servidor
de tres niveles):

El nivel superior que interacciona con el usuario (el cliente web, normalmente
un navegador), el nivel inferior que proporciona los datos (la base de datos) y

el nivel intermedio que procesa los datos (el servidor web)”. (p.47).

Figura 3
- ! Peticion -
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Z |Cliente Respuesta
Servidor

Programacion de aplicaciones web:
historia, principios basicos y clientes web.

Segun lo descrito lineas anteriores podemos decir que ,una aplicacién web es
un modelo de aplicacion cliente/servidor, donde las partes, cliente (el

navegador, explorador o visualizador) como el servidor (el servidor web) y el
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protocolo mediante el que se envian informacion (HTTP) estan estandarizados

y no son disefiados por el programador de aplicaciones:

Bootstrap

Segun Ovilo Tapias, Alfredo (2014) “Es un framework que maneja una
coleccion de recursos CSS, HTML5 y JavaScript (jQuery) que permiten
construir sitios web adaptables (denominados también responsivos) a los
distintos dispositivos en los que se puede visualizar una pagina web
(ordenadores, tabletas y Smartphone). Basicamente Bootstrap divide las
paginas en columnas, de forma que cuando el navegador re-escala estas
columnas, cambian automaticamente de tamafio, permitiendo su correcta

visualizacion en los diferentes dispositivos”. (p. 23)

MySQL

MySQL es un sistema gestor de bases de datos muy conocido y ampliamente
usado por su simplicidad y notable rendimiento. Es una opcién atractiva tanto
para aplicaciones comerciales, como de entretenimiento, precisamente por su
facilidad de uso y tiempo reducido de puesta en marcha. Esto y su libre
distribucion en internet bajo licencia GPL le otorgan como beneficios

adicionales contar con un alto grado de estabilidad y un rapido desarrollo.

Segun Unufio Torre, Yaiko (2016) “El servidor MySQL fue desarrollado
originalmente para manejar grandes bases de datos mucho mas rapido que las
soluciones existentes y ha estado siendo usado exitosamente en ambientes de
produccion sumamente exigentes por varios anos. Aunque se encuentra en
desarrollo constante, este servidor ofrece hoy un conjunto rico y util de
funciones. Su conectividad, velocidad, y seguridad hacen que sea un servidor

bastante apropiado para acceder a bases de datos en Internet”. (p. 8)

Ventajas MySQL
MySQL es un software open source. Tiene buena velocidad al realizar las

operaciones, lo que le hace uno de los gestores con mejor rendimiento.

30



Presenta bajo costo en requerimientos para la elaboracion de bases de
datos, ya que debido a su bajo consumo puede ser ejecutado en una
maqguina con escasos recursos sin ningun problema. Es facil de configurar e
instalar. Soporta gran variedad de Sistemas Operativos. Tiene bajas
probabilidades de corromper datos, incluso si los errores no se producen en

el propio gestor, sino en el sistema en el que esta

Patron Arquitectonico Modelo Vista controlador (MVC)

El Patréon Arquitecténico es la capa en el cual la arquitectura de software:

» Fija la estructura inicial de un sistema, pudiendo estar relacionado con otros
modelos.
= Representa una plantilla de construccién que proporciona un conjunto de

subsistemas aportando las normas para su organizacion.

Segun Eugenia Bahit (2014) “El patrén MVC es un modelo de arquitectura de
software encargado de separar la l6gica de negocio de la interfaz del usuario y
es el mas utilizado en aplicaciones Web, ya que agiliza la funcionalidad,
mantenibilidad y escalabilidad del sistema, de forma simple y sencilla, a la vez

que permite “no mezclar lenguajes de programacion en el mismo codigo.”(p.35).

Para Fernandez et al (2012) “Este modelo fue disefiado para minimizar el
esfuerzo de programacion necesario en el funcionamiento de sistemas
multiples y sincronizados de los mismos datos. Sus principales caracteristicas
estan dadas por el hecho de que las Vistas, el Modelo y los Controladores se
tratan como entidades separadas; esto hace que cualquier cambio producido
en el Modelo se replique automaticamente en cada una de las Vistas. Este
modelo de arquitectura se puede emplear en sistemas de representacion
grafica de datos, donde se presentan partes del disefio con diferente escala de

aumento, en ventanas separadas”. (p.48)
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El MVC es utilizado recurrentemente para la creacion de aplicaciones web y
no solo lo puede implementar Codelgniter, sino ademas otra serie de
frameworks de desarrollo web, es un modelo de desarrollo, un estilo para la
arquitectura de software que separa el codigo fuente de las aplicaciones en tres
partes:

Vista: Segun Fernandez, et al. (2012) “La vista codifica conserva la
presentacion final de nuestra aplicacion de cara al usuario. En la vista se
concentra todo el cédigo HTML, CSS, JavaScript, que se genera para
producir la pagina que sera mostrada al usuario. Es la encargada de que el

usuario pueda visualizar la informacién de manera grafica.” (p.49)

Controlador: Segun Eugenia Bahit (2014) “El controlador es la parte vital,
porque hace de puente entre el modelo, la vista y cualquier otro recurso
gue se tenga que procesar en el servidor para generar la pagina web. En
el controlador se guarda la logica de las paginas y se realizan todas las
tareas que son necesarias para generarlas, ayudados del modelo o la
vista”. (p.36)

Podriamos concluir que el controlador es una parte fundamental dado que

realiza el rol de Intermediario entre la vista y el modelo.
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Figura 4

HTML
dinamico

Navegador web

Aplicaciones web: El contenido qguee se le muestra al usuario se genera
dinamicamente para cada solicitud proveniente del navegador web
instalado en la maguina clienie.

Fuente: Fernando Berzal,
Aplicaciones Web

“Desarrollo Profesion de Aplicaciones Web”.

Modelo: Segin Alvarez Miguel, Angel (2012) “Todo el cédigo relacionado
con el acceso a base de datos se encuentra en esta seccion. En el modelo
se mantienen encapsuladas las tareas que se realizan con base de datos
y simplemente se crean funciones para recibir, insertar, actualizar o borrar
informacion de las tablas. Al mantenerse todas las llamadas a la base de
datos en un mismo cddigo, desde otras partes del programa se pueden
invocar las funciones que se necesitan del modelo y este se encargara de

procesarlas”. (p.6)

El Modelo no tiene conocimiento especifico de los Controladores o de las
Vistas, tampoco contiene enlaces a ellos. Es el propio sistema el que tiene
la tarea de mantener enlaces entre el Modelo y sus Vistas, y anunciar a las
Vistas cuando cambia el Modelo. Representa la l6gica que se requiere para
administrar los procesos del negocio que se estan desarrollando en la
aplicaciéon. Es el designado de acceder de forma directa a los datos

actuando como enlace con la base de datos.
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Web UML

Es un lenguaje grafico para visualizar, construir, especificar y documentar un
software. UML proporciona un estandar para describir una arista del sistema,
introduciendo aspectos conceptuales tales como procesos de negocio y
funciones del sistema, y aspectos solidos como declaraciones de lenguajes de
programacion, cuadros de bases de datos y factores reutilizables.

Es importante destacar que UML es un "lenguaje de modelado” para establecer
0 para detallar métodos o procesos. Se emplea para definir un sistema, para
puntualizar los artefactos en el sistema y para construir y documentar. En otras
palabras, es el lenguaje en el que esta definido el modelo.

Se puede aplicar en el tratamiento de software entregando diversidad de formas
para entregar base a una metodologia de desarrollo de software (tal como el
Proceso Unificado Racional o RUP), pero no precisa en si mismo qué

metodologia o proceso usar.

UML no puede cotejarse con la programacion estructurada, pues UML significa
Lenguaje Unificado de Modelado, no es programacion, solo se diagrama el

entorno de una utilizacidon en un requerimiento.

Mientras que, programacion estructurada, es una manera de programar como
lo es la orientacion a objetos, no obstante, la programacién orientada a objetos
viene siendo un adicién perfecta de UML, pero no por eso se toma UML sélo

para lenguajes orientados a objetos.

Metodologia de Desarrollo
Metodologia XP

Segun Fernandez Casado, Pablo (2012), “XP, es una metodologia de
desarrollo formulada por Kent Beck, que considera que los cambios de
requisitos sobre la marcha son un aspecto natural, inevitable e incluso

deseable del desarrollo de Proyectos”. (p.85)
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Segun Burgos Cando, Carlos Xavier (2015)” Es una metodologia agil
enfocada en desarrollar las relaciones Interpersonales como clave para el
exito en desarrollo de software, promoviendo el trabajo en equipo,
preocupandose por el aprendizaje de los desarrolladores, y facilitando un
buen clima de trabajo, XP se basa en realimentacion continua entre cliente
y el equipo de desarrollo, comunicacion fluida entre todos los participantes,

simplicidad en las soluciones implementadas y coraje para enfrentarlos

cambios”. (p.6)
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Fases de la Metodologia XP.

Caracteristicas:

Simplicidad: mantener los disefios y arquitecturas simples.

Estandares de codificacion: el objetivo de un estandar de codificacion
es que todos los programadores escriban el codigo siguiendo una serie
comun de pardmetros para que parezca escrito en su totalidad por una

Unica persona.

Propiedad colectiva: el principio de la propiedad colectiva intenta evitar
gue ciertas porciones de codigo o del sistema en si pertenezcan en la
practica a un programador o grupo de programadores especificos sin

dejar a otros acceder y/o modificar dicho cadigo.

Pruebas unitarias: las pruebas unitarias son fragmentos de cdodigo
destinados a evaluar el comportamiento de los diferentes médulos o

componentes en forma aislada del resto de la solucién.

Pruebas automatizadas: deberia haber tantas pruebas unitarias, de

integracion y aceptacion automaticas como sea posible.

Integracion continua: este principio determina que el sistema debe estar

integrado todo el tiempo, y funcionando.

Programacién de a pares: esta demostrado que la productividad y la
calidad del codigo producido por una pareja de programadores es mucho
mayor al resultado obtenido por la suma de los logros de los

programadores en forma aislada.

Desarrollo iterativo e incremental: la solucion o aplicacion de software
debe ser construida en ciclos cortos, entregando software frecuentemente

y logrando asi feedback temprano y continuo.
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Metodologia Scrum

SegUln Herranz, Radl, y otros. (2011) “Es una Metodologia Agil de Gestién
de Proyectos que se basa en la adaptacion continua a las circunstancias
evolutivas del Proyecto apoyandose en iteraciones cortas conocidas como

Sprints a través del siguiente ciclo” (p.102)

Figura 6
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Esquema metodologia Scrum.

Se puede observar en la Figura 4, que en la Metodologia SCRUM de acuerdo
al ciclo de trabajo organizado por parte del equipo de proyecto se realiza los
Sprints pudiendo asi haya incremento dando prioridad segun los requisitos

del sistema en base a sus funcionalidades.

Herranz, Radul, y otros. 2011 “Su funcionamiento estd marcado por sus

roles/responsabilidades, sus artefactos y sus reuniones:” (p.105)

Roles/Responsabilidades:

e Comprometidos ("cerdos"): Propietario del Producto (Product Owner):
responsable de lograr el mayor valor del producto desarrollado.
Equipo de Desarrollo (Team): responsable de desarrollar el producto.

¢ Implicados ("gallinas"): Otros interesados (Stakeholders): intervienen de
manera indirecta o tienen intereses en el proyecto.

e Scrum Master: responsable del funcionamiento de Scrum.

37



Artefactos:

Pila del Producto (Product Backlog): Lista de requisitos del sistema que
evoluciona a lo largo del desarrollo.

Pila del Sprint (Sprint Backlog): Tareas a realizar por el Equipo de
Desarrollo. Se establece uno en cada Sprint.

Incremento: Resultado desarrollado en cada Sprint.

Reuniones:

Planificacion del Sprint: reunion donde el Equipo define la Pila del Sprint a
partir de la explicacion de la Pila del Producto por parte del Propietario del

Producto.

Seguimiento del Sprint: reunién rapida diaria donde el Equipo revisa las
tareas de la Pila del Sprint que ha realizado el dia anterior, las que hara en
el diay las posibles necesidades o Impedimentos que tenga para continuar
el trabajo.

Revision del Sprint: reunion informativa donde el Equipo presenta al
Propietario del Producto el Incremento.

Retrospectiva: reunion de ,mejora continua“ donde el Equipo analizara los
diferentes problemas encontrados y los aspectos mejorables de la

aplicaciéon de Scrum en el Proyecto.

Metodologia RUP

Segun Cortes Alvarez Jorge (2012), “Es un proceso de desarrollo de
software, constituye una metodologia estandar para el analisis,

implementacion y documentacion de sistemas”. (p.78)
Sus principales caracteristicas son: Presentar desarrollo iterativo, controlar

cambios, presenta una forma disciplinada de asignar tareas Yy

responsabilidades, ademas de la verificacion de calidad del software.
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Segun Meza Hidalgo, Mario (2012), indica que” para el desarrollo de las

fases del RUP se debe de organizar todos los artefactos que seran usados

para el disefio del sistema de informacion para el control del Patrimonio

Predial de la MDC, presentando cuatro fases las cuales son:’

Fase de Inicio: Flujo de Trabajo es Modelo de Negocio que presenta los
artefactos como: reglas del negocio, modelo de caso de uso del negocio,
modelo de objetos del negocio, entre otros; ademas se presenta en esta
misma fase el flujo de trabajo llamado modelo de requerimientos, cuyo
artefacto son el modelo de casos de uso y especificacion de los casos de

uso de requerimientos.

Fase de elaboracién: Flujo de trabajo es Analisis y Disefio y sus

respectivos artefactos son: Diagrama de Colaboraciones.

Fase de construccion: Flujo de trabajo es Analisis y Disefio y sus
respectivos artefactos son: Diagrama de Secuencia, de clases, datos,
base de datos y de despliegue; ademas su otro flujo de trabajo es
implementacion y sus artefactos son diagrama de componentes Y

prototipo.

Fase de transicion: No hay artefactos debido a que el sistema solo se
desarrolla hasta el nivel de implementacion.

Figura7
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Se puede observar en la Figura 7, que en la Metodologia RUP se divide de
acuerdo a cada uno de sus fases en nueve disciplinas las cuales son: En el
Modelado del

Requerimientos, Analisis y disefio, Implementacion, Prueba, Desarrollo, y en

Trabajo de Procesos se encuentra El negocio,

El Trabajo de Soporte tenemos a Administracion de Configuracion,

Administracion y Ambiente.

Tabla 1. Comparacion de Metodologias

METODOLOGIA
METODOLOGIA RUP METODOLOGLA XP
SCRUM
w .. c .
= Fresentan desarrclla | IWHilizan comunmente | Realizan pruebas
E iterativo, forma | en entornos basados | unitarias  continuas,
w disciplinada de asignar | en el desarrollo agil | frecuentemente
74 tareas y | de software. repetidas y
E responsabilidades. automatizadas.
=
[&]
= Mo se realiza el | Se realiza sU
2 Se realiza mediante un | proyecto de extrerno | planificacion
E Plan de proyecto formal, | a extremo v el duefic | mediante diferentes
(& asociada a multiples | del producto | actividades COMmo
LL iteraciones. determina en gqué | escribir historia de
E momento se lleva a | usuario, estimarla,
E cabo el proyecto. cambic de walor,
entre otfros.
Los roles son: Los roles son: | Los roles SOn:
Analistas, Compraometidos, lo | Frogramador,
cual se clasifica | encargado de
- Desarrolladores, propietario del | pruebas, cliente,
H Gestores, especialistas, | producto ¥ equipo de | Encargado del
E Stakehalders, revisor, SEELLL seguimiento,
coordinacion de entrenador o
revisiones, revisortécnico. coaching, consultor v
gestor.
“Ventajas Como
mavyor productividad
de los provectos, | Ventajas como la
Ventajas como la mayor | transparencia en el | comunicacion,
ﬂ documentacion, wverificar | desarrolle de  los | simplicidad,
= la calidad de software, | procesos v mayor | realimentacion,
E configuracion y control de | control, adecuada | disminuya traza de
= cambios. organizacion en | errores y alta calidad
E equipo v permite una | minimo tiempo.
adaptabilidad a los
cambios continuos
constantes
aportando asi una
ventaja competitiva

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 2: Validacion de la metodologia por expertos para el desarrollo del
Sistema Web

Metodologia ~ Metodologia =~ Metodologia XP

EXPERTO RUP SCRUM
Galvez Tapia
Orleans. 50 40 30
Chumpez
Agesto Juan 50 49 37
Ardiel
Castafieda 50 40 30
Hirmo
TOTAL 150 129 97

Fuente: Elaboracion Propia

Metodologia Seleccionada: Proceso Unificado Racional (RUP)

Segun Carrillo Ramos Anay (2014) es un producto del proceso de ingenieria
de software que proporciona un enfoque disciplinado para asignar tareas y

responsabilidades dentro de una organizacion del desarrollo. (pag.37)

Segun Rueda Chacon, Julio (2006) menciona que la “metodologia RUP

presenta las siguientes dimensiones:”

- El eje horizontal representa tiempo y demuestra los aspectos del ciclo de
vida del proceso. (pag.1).

- El eje vertical representa las disciplinas, que agrupan actividades definidas
l6gicamente por la naturaleza. (pag. 1)

La primera dimension representa el aspecto dinamico del proceso y se
expresa en términos de fases, de iteraciones, y la finalizacién de las fases.
La segunda dimensién representa el aspecto estatico del proceso: como se
describe en términos de componentes de proceso, las disciplinas, las
La primera dimension representa el aspecto dinamico del proceso y se
expresa en términos de fases, de iteraciones, y la finalizacion de las fases.

La segunda dimensién representa el aspecto estatico del proceso: como se
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describe en términos de componentes de proceso, las disciplinas, las

actividades, los flujos de trabajo, los artefactos, y los roles. (pag. 1)
Segun Rueda Chacon, Julio (2006) presenta tres caracteristicas esenciales:

- Proceso Dirigido por los Casos de Uso: Con esto se refiere a la utilizacion
de los Casos de Uso para el desenvolvimiento y desarrollo de las
disciplinas con los artefactos, roles y actividades necesarias. Los Casos
de Uso son la base para la implementacion de las fases y disciplinas
del RUP. (pag. 3)

- Proceso lterativo e Incremental: Es el modelo utilizado por RUP para el

desarrollo de un proyecto de software. (pag. 3)

- Proceso Centrado en la Arquitectura: Define la Arquitectura de un
sistema, y una arquitectura ejecutable construida como un prototipo

evolutivo. (pag.3)

El ciclo de vida consiste en una serie de ciclos, cada uno de los cuales
produce una nueva version del producto, cada ciclo esta compuesto por
fases y cada una de estas fases estd compuesta por un nimero de

iteraciones, estas fases son:

a. Concepcion, Inicio o Estudio de oportunidad: Define el ambito y
objetivos del proyecto Se define la funcionalidad y capacidades del

producto.(pag.4)

b. Elaboracion: Tanto la funcionalidad como el dominio del problema se
estudian en profundidad y se define una arquitectura béasica. Se

planifica el proyecto considerando recursos disponibles. (pag. 5)

c. Construccion: El producto se desarrolla a través de iteraciones donde
cada iteracion involucra tareas de andlisis, disefio e implementacion.
Las fases de estudio y analisis sélo dieron una arquitectura basica que
es aqui refinada de manera incremental conforme se construye (se
permiten cambios en la estructura). Esta fase proporciona un producto

construido junto con la documentacion. (pag. 5)
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d. Transicion: Se libera el producto y se entrega al usuario para un uso
real, ademas se incluyen tareas de marketing, empaquetado atractivo,
Instalacién, configuracion, entrenamiento, soporte, mantenimiento, etc.

Estas tareas se realizan también en iteraciones. (pag. b5)

Segun Rueda Chacon, Julio (2006) menciona que el “RUP maneja el
proceso lterativo Incremental para el desarrollo de las aplicaciones o
proyectos, por tal motivo es de suma importancia explicar brevemente

en que consiste este proceso”. (pag. 10)

Figura 8
s Analisis|
Q
€ Disefio | ™\
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5 Codific.| ™\,
L | nveces Pruebas e
Integracion

Proceso Iterativo Incremental

Se puede observar en la Figura 8, que en la Metodologia RUP se presenta
el proceso iterativo incremental, mostrandose los pasos a realizar para seguir
el ciclo de vida iterativo incremental, hasta la realizacion de una fase.
Segun Rueda Chacon, Julio (2006) indica que “para la realizacion de cada
iteracion se tiene que tomar en cuenta la planificacion de la iteracion,
estudiando los riesgos que conlleva su realizacion, también incluye el
analisis de los casos de uso y escenarios, el disefio de opciones
arquitectonicas, la codificacion y pruebas, la integracion gradual durante la
construccion del nuevo codigo con el existente de iteraciones anteriores, la
evaluacion de la entrega ejecutable y la preparacion de la entrega
(documentacion e instalacion del prototipo)”. (pag.10)

Algunos de estos elementos no se realizan en todas las fases. (pag.10)
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Rueda Chacon, Julio (2006) menciona que “las disciplinas conllevan los
flujos de trabajo, los cuales son una secuencia de pasos para la culminacién
de cada disciplina, estas disciplinas se dividen en dos grupos: las primarias

y las de apoyo”. (pag.12)

Segun Rueda Chacon, Julio (2006) indica que el “Modelado del negocio
tiene como objetivos comprender la estructura y la dinamica de la
organizacion, comprender problemas actuales e identificar posibles mejoras,

comprender los procesos de negocio”. (pag.13)

Segun Rueda Chacon, Julio (2006) “los Requerimientos tiene como
objetivos establecerlo que el sistema debe hacer (Especificar Requisitos),
definir los limites del sistema, y una interfaz de usuario, realizar una

estimacion del costo y tiempo de desarrollo”. (pag.13)

Segun Rueda Chacon, Julio (2006) “el Andlisis y disefio define la
arquitectura del sistema y tiene como objetivos trasladar requisitos en
especificaciones de implementacion, al decir andlisis se refiere a transformar
CU en clases, y al decir disefio se refiere a refinar el analisis para poder
implementar los diagramas de clases de andlisis los diagramas de
colaboracion, el de clases de disefio, el de secuencia de disefio de CU, el de

estados de las clases, el modelo de despliegue de la arquitectura.”
(pag.13)

Segun Rueda Chacon, Julio (2006) “menciona que la Implementacion tiene
como objetivos implementar las clases de disefio como componentes,
asignar los componentes a los nodos, probar los componentes
individualmente, integrar los componentes en un sistema ejecutable

(enfoque incremental).” (pag.14)
Indica que las pruebas tiene como objetivos verificar la integracién de los

componentes (prueba de integracién), verificar que todos los requisitos han

sido implementados (pruebas del sistema). (pag.14)
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El despliegue tiene como objetivos asegurar que el producto esta

preparado para el cliente, proceder a su entrega y recepcion por el cliente.
(pag.14)

Segun Rueda Chacon, Julio (2006),”’la Gestion y configuracion de cambios
es esencial para controlar el nimero de artefactos producidos por la cantidad
de personal que trabajan en un proyecto conjuntamente. La Gestion del
Proyecto su objetivo es equilibrar los objetivos competitivos, administrar el
riesgo, y superar restricciones para entregar un producto que satisface las

necesidades de ambos clientes con éxito y los usuarios. “(pag.15)

1.4. Formulacién del problema
Problema Principal
Pa: ¢Como influye un Sistema Web en el proceso de ventas del comercio
Hiccahua?
Problema Secundario
P1: ¢ De qué manera un Sistema Web influye en el porcentaje de crecimiento

en ventas en el comercio Hiccahua?

P2: ¢ De qué manera un Sistema Web influye en la productividad en ventas en

el proceso de ventas en el comercio Hiccahua?
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1.5 Justificacion del estudio
Justificacién Tecnoldgica

La tecnologia actual permite desarrollar este tipo de sistema web de forma
gratuita ya que sera desarrollada con software libre como el PHP como lenguaje
de programacion y MySQL como gestor base de datos ademas de usar también
librerias gratuitas y otros lenguajes de programacion libres que mejoren los
procedimientos, de esta manera poder adaptarlo mejor a los usuarios que

interactlan con el sistema.

El autor Ciceri, plantea que, las empresas se enfrentan continuamente al reto
de un mercado competitivo, existe un rol creciente de la tecnologia como una
determinante para el éxito. Como producto de ello, se ha acelerado la
incorporacion de nuevas tendencias tecnolégicas y, también, la introduccion de

productos con tecnologia sofisticada.

Justificaciéon Institucional

Desde el punto de vista institucional el comercio HICCAHUA, tiene claro sus
objetivos y uno de ellos es ser reconocido como uno de los mejores comercios
en menaje y plasticos para el hogar, y para ello es necesario que sea
competitivo en el mercado, ademas desea contar con una herramienta
dinamica, amigable y util para el proceso de ventas del comercio Hiccahua por
tanto se mejorara la atencién y con ello la imagen del negocio, esto se lograra
con la influencia de un sistema informatico que automatizara los registros de
los clientes, la busqueda de los productos y ayudara con las ventas de los

mismos, logrando asi ponerse a vanguardia con el mercado.

Justificacion Operativa

La implementacion de un sistema web , no afectara el comportamiento regular
de los procesos de venta del comercio Hiccahua, de manera contraria los
optimizara, dinamizara y automatizara mediante la incorporacion de tecnologia
como computadoras de escritorio, laptops entre otros, ya que al estar

almacenado en un servidor web sera de facil acceso para cualquiera usuario ,
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de manera que la relacién cliente y empresa sida consoliddndose, brindando
una mejor atencién con un sistema innovador que no requiere de mayor

esfuerzo para el usuario.

Justificacién Econdmica

La implementacion del Sistema Web, no tiene un costo muy elevado ya que se
realizara con el software libre, por lo tanto es un ahorro en lo que se refiere a
adquisicién de licencias para el desarrollo, también tendra impacto positivo con
respecto a pérdidas econdmicas, dado que el proceso de venta se dinamizara
, pudiendo como resultado observar automaticamente el producto, precio ,
caracteristicas del mismo asi como el stock ,permitiendo de esta manera a la
empresa un crecimiento gradual de las ventas , se podra expandir y llegar a
mas clientes , asegurando la calidad de atencién asi como un rapido acceso a

todo lo disponible en el establecimiento.

La implementaciéon de un sistema web segun el tesista Luis Ventura mediante
sus resultados se concluye que se redujo tanto su tiempo de atencion y costo,
ademas tampoco hubieron mas errores de célculo en sus reportes reduciendo
a 15.50 horas en promedio, también del costo asociado al proceso de venta y
distribucion se redujo en un 58.1%. Por ello, mediante la implementacion de un
sistema web se podra ahorrar econémicamente en un US$200.000 o inclusive
mas, también en un 95% en poder reducir pérdidas econdmicas, ya que se

podra ahorrar recursos, podra haber mayor crecimiento en las ventas.

1.6 Hipotesis.
Hipotesis General

HG: El uso adecuado de un sistema web mejorara el proceso de ventas en

el comercio Hiccahua.
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Hipdtesis Especificas
H1: El Sistema Web incrementa el porcentaje de crecimiento en ventas en

el proceso de ventas en el comercio Hiccahua.

H2: El Sistema Web incrementa la productividad en ventas en el proceso

de ventas en el comercio Hiccahua.

1.7 Objetivos.
Objetivo General

Oa: Determinar cudl es la influencia de un sistema WEB para el proceso de

ventas en el comercio Hiccahua.
Objetivo Especificas

O1: Determinar la influencia de un Sistema Web en el porcentaje de

crecimiento en ventas en el proceso de ventas en el comercio Hiccahua.

02: Determinar la influencia de un Sistema Web en la productividad en

ventas en el proceso de ventas en el comercio Hiccahua.
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METODO



2.1.Disefio de Investigacién : Pre-Experimental

Segun Avila Baray, Héctor (2014) “En los disefios pre-experimentales se
considera una variable y practicamente no se concentra ningun tipo de control.
No existe la alteracién de la variable independiente ni se utiliza un conjunto de
control. En una investigacion pre-experimental no existe la posibilidad de
comparacion de grupos. Este tipo de disefio consiste en administrar un
tratamiento o estimulo en la modalidad de solo post prueba o en la de pre

prueba-post prueba.”(p.69)

Figura 9

0L — X — 02

Prueba de entrada ~Uso del Prueba de Salida
Pre Test EFEEITE Post Test

Fuente: AVILA, 2006,

Disefio de medicion de Pre-Test y Post-Test

Dénde:

G: Grupo experimental.
“El grupo de personas expuestas a la variable independiente de un
experimento (compara con grupo de control). Por lo general, el grupo
experimental es tratado con la variable independiente para probar una
hipétesis experimental. El efecto resultante, medido por una variable
dependiente, se compara con el grupo de control. Si se halla una
diferencia estadisticamente significativa (significacion estadistica) entre
la medicion de la variable dependiente en el grupo experimental y grupo
de control, la hipétesis del experimento se sostiene. Si no hay una
diferencia significativa, se sostiene la hipotesis nula.” (Disponible en

https://www.biodic.net/palabra/grupo-experimental.)
X: Variable Independiente: Sistema Web
“El término variable independiente es a veces una fuente de confusion,

ya que muchos suponen que su nombre deriva de que la variable es
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independiente de cualquier manipulacion.
El nombre se debe a que la variable es aislada de cualquier otro factor,
lo que permite la manipulacion experimental para establecer resultados
analizables.”  (Disponible  en  https://explorable.com/es/variable-
independiente)

Segun Lujan Mora, Sergio (2002) menciona que: “Un Sistema web es un
tipo especial de aplicacion cliente/servidor, donde tanto el cliente como
el servidor y el protocolo mediante el que se comunican (HTTP)

Estan estandarizados”. (pag.21)

O1: Medicion del grupo experimental antes de la aplicacion del sistema

informético en el proceso de venta

02: Medicion del grupo experimental después de la aplicacion de

sistema informatico en el proceso de ventas

Método de Estudio: Hipotético Deductivo

El método de estudio de la presente investigacion es Hipotético Deductivo.
Segun Cegarra Sanchez, Jose (2012), “Consiste en emitir hipotesis acerca de
las posibles soluciones al problema planteado y en comprobar con los dados

disponibles si estos estan de acuerdo con aquellas.” (p.16)

El método hipotético-deductivo es el procedimiento o camino que sigue el
investigador para hacer de su actividad una practica cientifica. EI método
hipotético-deductivo tiene varios pasos esenciales: observacion del fenomeno
a estudiar, creacion de una hipétesis para explicar dicho fenémeno, deduccion
de consecuencias 0 proposiciones mas elementales que la propia hipétesis, y
verificacion o comprobacion de la verdad de los enunciados deducidos

comparandolos con la experiencia.
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Tipo de Investigacion: Explicativa, Experimental, Aplicada

La presente investigacion es de tipo Explicativa, Aplicada y Experimental,
consiste en manejar voluntariamente la variable experimental para luego

observar el comportamiento en situaciones previamente definidas.

Aplicada

Segun Diaz Narvaez, Victor (2009), “La investigacién aplicada esta
orientada a la aplicacion de leyes y teorias cientificas ya comprobadas, a
la solucion o mejora de problemas sociales. Ademas, las investigaciones
aplicadas promueven el desarrollo de las investigaciones fundamentales al
poner a la ciencia en relacién inmediata con nuevos problemas practicos
que requieren, para su solucion, innovadoras explicaciones tedricas”. (p.
64)

Explicativa

Segun Diaz Narvaez, Victor (2009), “La investigacion explicativa esta
orientada a describir por qué ocurre un fendmeno y bajo qué circunstancias
se manifiesta este, o por qué dos 0 mas variables estan ligadas. Este tipo
de investigacion tiene una estructura mas definida que los demas tipos de
investigacion porque ademas incluye los propésitos de todos ellos como la
descripcion, correlacion y exploracion, ademas de que proporciona un

sentido de compresion del fenbmeno a que se hace referencia”. (p.182)

Experimental

La investigacion experimental manipula deliberadamente la variable
independiente (causa), para estudiar las consecuencias que influye sobre
una variable dependiente (efecto), dentro de una situacion controlada por

el investigador.
La investigacion experimental ejerce un estimulo, tratamiento, influencia,

intervencién, método, etc. Para optimizar y optimizar la situacién problema,

que dio origen a la investigacion.
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2.2.Variables, Operacionalizacién.
Variables

Definicion Conceptual

Para definir conceptualmente se toman definiciones de diccionarios o
bibliografias especializadas.
Consiste en definir un concepto para las variables, describiéndolas con

términos especificos.
Variable Independiente (VI): Sistema Web

Segun Berzal Fernando, et al (2005), “Se llama sistema web a aquellas
aplicaciones cuya interfaz se disefia a partir de paginas web. Las paginas
web estan constituidas por ficheros de texto en un formato estandar
denominado HTML (Hypertext Markup Language). Estos ficheros quedan
almacenados en un servidor web al cual se tiene acceso utilizando el
protocolo HTTP (Hypertext Transfer Protocol), uno de los protocolos mas
recurrentes de internet. Para utilizar una aplicacion web desde una terminal
solo es necesario tener instalado un navegador web en esa maquina, ya

sea este el Google Chrome o cualquier otro navegador”.

Variable Dependiente (VD): Proceso de Venta

Segun Carrasco Fernandez, Soledad (2013),”En el proceso de ventas la
comunicacién es de suma importancia ya que el producto, o el servicio, no
existen para el cliente hasta que, por diferentes canales recibe informacién
acerca de su existencia. La compra se convierte asi en un proceso de
comunicacion en el cual la empresa transmite informacién de sus productos

al cliente”. (p.49)
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Definicién operacional

Segun Hernandez, et al. (2010),”Para definir operacionalmente se debe tener
en cuenta datos relacionados a la variable, hay que hacer esto y esto otro,
ademas articula los procesos 0 acciones de un concepto que son necesarios

para identificar ejemplos de éste”. (p.111)

Es aquella que nos permite estudiar y calcular la comunicacion de las variables,
dicho de otra manera, es la definicion por separacion de las variables de lo mas

general a los mas especificos.

Variable Independiente (VI): Sistema Web

El sistema Web realizara el proceso de ventas el cual permitira vender los
productos, ademas permitird gestionar los productos, los clientes asi como
verificar los pedidos de los clientes , realizar reportes y gestionar los
empleados que tendran acceso al sistema, realizar estadisticas del
volumen de ventas por productos y el volumen de ventas por cliente en el

proceso de ventas.

Variable Dependiente (VD): Proceso de Venta

Hace referencia al plan que se adoptard en el comercio Hiccahua en el
proceso de ventas, haciendo énfasis en el cliente y la gestion de los
productos, de igual forma los vendedores tendran un acceso mas ordenado

a la informacion.
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Operacionalizacion

TIPO DE VARIABLE

Variable
Independiente

Variable Dependiente

Tabla 3: Operacionalizacion de variables

VARIABLE

Sistema WEB

Proceso de Venta

CONCEPTO

Segun  Lujan  (2002)
menciona que:  “Un
Sistema web es un tipo
especial de aplicacién
Cliente/servidor, donde
tanto el cliente como el
servidor y el protocolo
mediante el que se
comunican (HTTP) estan
estandarizados”.

Segun Stanton, Etzel y
Walker (2007),
mencionan que el
proceso de venta "Es una
secuencia légica de
cuatro pasos que
emprende el vendedor
para tratar con un
Comprador potencial vy
que tiene por objeto
producir alguna reaccién
deseada en el cliente”.
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DIMENSION

Planificacién y Estrategia
de la Venta

Cierre de la Venta

INDICADORES

Porcentaje de
crecimiento en ventas

Productividad en ventas



Indicadores de la Variable Proceso de Ventas

VARIABLE = DIMENSION INDICADORES‘DESCRIPCION TECNICA INSTRUMENTO MEDIDA

Proceso
de Ventas

Planificacién
y Estrategia
de la Venta

Porcentaje de
Crecimiento en
Ventas

Tabla 4. Indicadores de la variable dependiente

Indica que
porcentaje crecio
o decreci6 en
periodo 0
actividad, dicho
resultado es el
punto de inicio
para analizar el
comportamiento
negativo 0
positivo de la
gestion que se
est4 realizando

Fichaje

Ficha de Registro

Unidades

Formula:

FORMULA

[ PCV= (VR /VA) -1) x 100 ]

Donde:

PVC = Porcentaje de Crecimiento en Ventas

VR = Valor Reciente
VA = Valor Anterior

Cierre de la
Venta

Productividad en
Ventas

La productividad
suele estar
asociada a la
eficiencia y al
tiempo  cuanto
menos tiempo se
invierta en lograr
el resultado
anhelado, mayor
sera el caracter
productivo  del
sistema  como
resultado.

Fichaje

Ficha de Registro

Unidades

Fomula:

[Pv.

I¥ realizadas por dia
Vendedor x HT por dia

)

Dénde:

TV = Total de ventas

HT = Horas Trabajadas

Fuente: Elaboracién propia
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2.3.Poblacion y Muestra

Poblacion

Segun Carrasco Diaz Sergio (2005), “Es el conjunto de todos los elementos que
pertenecen al grupo social donde se desarrolla la investigacion.” (p.236)
Segun Valderrama Mendoza, Santiago (2013) indica que la poblacion es un
conjunto de la totalidad de las medidas de las variables en estudio, ademas se
trata de elementos o individuos en los cuales se ha considerado ciertos criterios
de inclusiéon para posteriormente, obtener una muestra. (pag.22)

La poblacion para la presente investigacion se determind a 1500 documentos
generados por la venta estratificados en dias, organizados en 20 fichas de
registro en dias durante cuatro semanas. Por lo tanto, la poblacion queda

definida en 20 fichas de registro.

Muestra

Segun Valderrama Mendoza, Santiago (2013) define que la muestra es un
subconjunto representativo de una poblacién, ya que refleja caracteristicas de
la poblacion, ademas se aplica la técnica adecuada de muestreo defiriendo solo
el numero de unidades incluidas, incluyendo un niamero 6ptimo y minimo de

unidades. (pag.24)

Para determinar el tamafio de muestra de la poblacion, se obtuvo mediante

siguiente formula:

Calculo de tamaio de la muestra;:

N=Tamafo poblacional
Z=Nivel de confianza
S=Desviacion Tipica

E=Error estandar
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N=Tamafio de poblacién Z’N

Z=1,96 n=
E=5% ->0.05 Z? + 4N(E)?

Aplicando la formula para la muestra obtenemos

(1.96)2(1500)

N = = 305,833 = 306
(1.96)% + 4(1500)(0.05)2

Por lo tanto, el tamafio de la muestra para la presente investigacién se
determind que fueron de 306 documentos generados por la venta, estratificados
por dias en cuatro semanas. Por lo tanto, la muestra qued6 conformada en 20

fichas de Registro.

Segun Carrasco Diaz Sergio (2005), “Es una parte simbdlica de la poblacion,
cuyas caracteristicas principales son las de ser objetivo noble de ella, de tal
manera que los resultados adquiridos en la muestra se puedan extender a

todos los elementos que constituyen dicha poblacion.”(p.237)

Muestreo:

Para este estudio se utilizo el muestreo probabilistico, de tipo aleatorio simple,
este tipo de muestreo es mas recomendable, segun Valderrama (2013) “indica
que se “escoge al azar los miembros del universo hasta completar el tamafio
maestral previsto, ademas en la teoria se enumeran previamente todos los

elementos y luego se escogen de acuerdo con la tabla de numeros aleatorios”.
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2.4.Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad

Técnicas
Es un formato en el cual se puede recolectar los datos en forma sistematica y
se puede registrar en forma uniforme. Dentro de la presente tesis se aplicara

las siguientes técnicas de investigacion:

Fichaje: Segun Gavagnin Taffarel, Osvaldo (2009) sefala que el fichaje es un
‘modo de recolectar y almacenar informacion, que aparte de contener una
extension, le da una unidad y un valor.”

Por lo tanto, en la tesis me permitira mediante esta técnica poder registrar datos
o informacion proveniente de diversas fuentes, recordar y manejar el contenido

de obras leidas, pudiendo asi ahorrar tiempo y esfuerzo.

Instrumentos de Recoleccién de datos:
Dentro de la presente investigacion se aplico el siguiente instrumento de
Recoleccion de datos:

Ficha de registro: Segun Valderrama Mendoza, Santiago (2013)
menciona que es “un formato donde se puede recolectar datos en forma
sistematica y con una adecuada estructura para poder manipular los
hechos que se observaron”. (pag.24)

Por lo tanto, este instrumento permitié al investigador realizar visitas casi
diarias para poder observar y registrar el proceso de ventas en el comercio
Hiccahua, donde se podra determinar y analizar el porcentaje de
crecimiento de ventas y la productividad.

Se elaboré una Ficha de Registro para el indicador Volumen de Ventas por
cliente donde se registro el valor reciente de la venta y una adicional para
el volumen de ventas por clientes.

Las técnicas e instrumentos para la recoleccion de datos se indican en la

Siguiente tabla:
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Tabla 5. Indicadores de la variable dependiente

Variable Dimension Indicador Técnicas Instrumentos

Planificacion y El porcentaje de

Variable Estrategia de la crecimiento en Fichaje Ficha de Registro
Dependiente  Venta ventas
Proceso de
Ventas Cierre de ventas  Productividad de  Fichaje Ficha de Registro
ventas

Fuente: Elaboracion Propia

Validez:

Validez de Criterio: Segun Garatachea (2013) manifiesta que la validez de
criterio se refiere hasta qué punto los resultados del test se correlacionan
con los resultados de otro test considerando de referencia [...] pudiendo asi
estimar el calculo del coeficiente de correlacion entre los resultados del test

gue esta siendo validado y los resultados del test de referencia. (pag.28)

Validez de Contenido: Segun Garatachea Vallejo, Nuria (2013) menciona
que “la validez de contenido se refiere hasta qué punto la seleccion de items
cubre las diferentes areas o dominios que se quieren medir y que se

consideran relevantes.” (pag.30)

Validez de Constructo: Segun Garatachea Vallejo, Nuria (2013)
manifiesta que la “validez de constructo evalGa hasta qué punto la medida
del test en cuestion esta correlacionada con otra medida de otro test de una
manera predictiva, pero para la cual no existe un verdadero criterio o
patron”. (pag.32)

El instrumento a usar en la presente investigacion como las fichas de
registro fue validado en base al juicio de tres expertos por cada indicador

como se muestra en la Tabla 5y 6.
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Tabla 6: Indicador: Porcentaje de crecimiento en ventas

EXPERTO

Cortes Alvarez Erika
Orleas Galvez T.

Hirmo Aradiel C.

Puntuacion de la Metodologia
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11
0.81 082 084 081 085 0.81 081 086 0.87 0.88 0.85
0.80 0.80 0.80 0.80 0.80 0.80 0.80 0.80 0.80 0.80 0.80
0.82 0.80 0.83 0.80 0.80 0.80 0.80 0.81 0.79 0.80 0.80

Fuente: Elaboracién Propia

Validez

0.83
0.80
0.80

Se presentaron las fichas de registro para que sean validados por tres expertos

para el indicador Porcentaje de crecimiento en ventas obteniendo de la

evaluacion un promedio de 81% dando un nivel aceptable de confianza de que

los instrumentos son los correctos para capturar los datos de dicho indicador.

EXPERTO

Cortes Alvarez Erika
Orleas Galvez T.

Hirmo Aradiel C.

Tabla 7: Indicador: Productividad de ventas

Puntuacion de la Metodologia
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11
0.81 082 084 081 085 085 0.81 0.86 0.87 0.88 0.85
0.80 0.80 0.80 0.80 0.80 0.80 0.80 0.80 0.80 0.80 0.80
0.82 0.80 0.83 0.80 0.80 0.80 0.80 0.81 .079 0.80 0.80

Fuente: Elaboracion Propia

Validez

0.83
0.80
0.80

Se presentaron las fichas de registro para que sean validados por tres expertos

para el indicador Productividad de Ventas obteniendo de la evaluacion un

promedio de 81% dando nivel aceptable de confianza de que los instrumentos

son los correctos para capturar los datos de dicho indicador.

Confiabilidad

Segun Valderrama Mendoza, Santiago (2013), define que un “instrumento es

confiable o fiable si produce resultados consistentes cuando se aplica en

diferentes ocasiones [...], se evalua administrando el instrumento a una misma

muestra de sujetos, ya sea en dos ocasiones diferentes o por dos o mas
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observadores diferentes”. (pag.30)

Segun Navas Ara Jose (2012) menciona el “método Test — Retest que el
coeficiente de fiabilidad del test se ha definido como la correlacion de las
puntuaciones del test consigo mismo. Por tanto, una forma posible de obtener
una estimacion de su valor seria aplicar el test a una muestra de sujetos en dos
ocasiones distintas y calcular la correlacion entre las puntuaciones obtenidas en

esos dos momentos temporales [...].”

Segun Guardia Olmos, Joan (2008) manifiesta que “la técnica utilizada en la
confiabilidad es en base al coeficiente de correlaciéon de Pearson resuelve el
problema anterior, ya que no depende de las unidades de medida de las
variables y sus valores oscilan entre -1 y +1, en realidad el coeficiente de

correlacion de Pearson es la covarianza estandarizada.” (pag.24)

Segun Guardia Olmos, Joan (2008) menciona “que un valor proximo a 0 indica
ausencia de relacion lineal, un valor cercano a 1 la presencia de relacion lineal
directa muy intensa y un valor cercano a -1 la presencia de relacion lineal inversa.
Si el valor del coeficiente de correlacion es exactamente de 1 o -1 indica una
relacion lineal perfecta, ya sea directa o inversa respectivamente, es decir,

todos los puntos de la nube de puntos forman una linea recta perfecta.”
(pag.28)
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Tabla 8: Confiabilidad para la Productividad de ventas

Correlaciones

pretest retest

pretes Correlacion de Pearson 1 ,810™
t

Sig. (bilateral) ,004

N 10 10
retest Correlacion de Pearson ,810" 1

Sig. (bilateral) ,004

N 10 10

** La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

Fuente: Elaboracion Propia

Para determinar la confiabilidad de los datos se realiz6 la prueba de Pearson a
través de las técnicas de test- retest en la cual se determiné la correlacién de
0,810 , el cual nos da una confiabilidad alta, con respecto al instrumento

productividad de ventas.

Tabla 9: Confiabilidad para el Porcentaje de crecimiento en Ventas

Correlaciones

pretest restest

pretes Correlacién de Pearson 1 727

t Sig. (bilateral) ,017

N 10 10

restes Correlacion de Pearson 727 1
t Sig. (bilateral) ,017

N 10 10

*, La correlacion es significante al nivel 0,05 (bilateral).

Fuente: Elaboracion Propia
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Para determinar la confiabilidad de los datos se realizé la prueba de Pearson a través
de las técnicas de test- Retest en la cual se determiné la correlacion de 0,727 , el cual

nos da una confiabilidad alta, con respecto al porcentaje de crecimiento de ventas.

2.5. Método de analisis de datos

Dentro del informe se realiza el andlisis y procesamiento de los datos
obtenidos a partir de los instrumentos de recoleccion, se utiliza la estadistica
para evaluar los resultados obtenidos a partir del procesamiento de los datos
y poder realizar la comprobacién de la hipotesis general, como de las
especificas.

Por ello, para el indicador volumen de ventas por cliente y volumen de ventas
por producto de los resultados alcanzados se utilizé la Prueba T Student,
debido que las muestras son menores a 30, utilizada para comparar los datos
en un antes y un después.

En la tesis se realiza el procesamiento de los datos obtenidos por medio de
los instrumentos de recoleccién, también la estadistica para evaluar los
resultados y poder realizar la comprobacién de la hip6tesis general, como de

las especificas.

Prueba de Normalidad

Segun Toledo Quifiones, Ricardo (2011) menciona que “la prueba de
normalidad genera una grafica de probabilidad normal y realiza una prueba de
hipotesis para examinar si las observaciones siguen o no una distribucion
normal.

Se utiliza este procedimiento para poner a prueba el supuesto de normalidad.
Las pruebas estadisticas que se presentan son: Anderson Darling,

Kolgomorov-Smirnov y Shapiro- Wilks”. (pag.30)
Anderson-Darling: Segun Toledo Quifiones, Ricardo (2011) indica que

“para determinar si la poblacién de la cual extrajo su muestra es normal. Se

tiene como valores criticos mas utilizados que de superarlos la hipotesis de

64



normalidad que es rechazada (aceptandose H1), a un determinado nivel de

confianza o de significancia:”

- Si el estadistico supera 1.029 entonces se acepta H1 para un nivel de
prueba de 1%(99% de confianza).

- Si el estadistico supera 0.870 entonces se acepta H1 para un nivel de
prueba de 2.5% (97.5% de confianza).

- Si el estadistico supera 0.751 entonces se acepta Hlpara un nivel de
prueba de 5%(95% de confianza).

- Si el estadistico supera 0.632 entonces se acepta H1 para un nivel de
prueba de 10%(90% de confianza).No siempre es posible calcular el
Valor de P, de estar calculado, los criterios anteriores pueden ser
interpretados, de manera practica, si dicho valor supera al nivel de prueba

(0.01, 0.05, etc.), se acepta HO (los datos siguen una distribucion normal).

Prueba de Normalidad de Shapiro-Wilks: Segun Fontalvo Herrera,
Tomas José (2012) menciona que son un caso particular de contraste
ajuste, donde se trata de comprobar si los datos provienen de una
distribucién normal.

El contraste de Shapiro-Wilks mide el ajuste de una muestra a una recta el

dibujarla en un papel probabilistico normal.

Kolgomorov-Smirnov: Segun Toledo Quifiones, Ricardo (2011) sostiene
gue “lo mas practico es interpretarlo a partir del Valor de P, la regla practica
es gue se dicho valor es mayor al nivel de prueba se acepta que los datos
siguen una distribuciéon normal (p > 0.05 por ejemplo para un nivel de

confianza del 95%)”

HipoOtesis Estadisticas: Segun Valderrama Mendoza, Santiago (2013)
menciona que se “presentan cuando las hipotesis nulas y alternativas se
transforman en simbolos estadisticos, ademas se pueden recolectar y analizar

para probar o no las hipotesis siempre y cuando sean cuantitativas.” (p.65)
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Hipotesis Principal
HO: El sistema web no mejorard el proceso de venta en el comercio
Hiccahua.

Ha: El sistema web mejorar& el proceso de venta en el comercio Hiccahua.

Hipotesis Especificas

Hipotesis Hei: Sistema Web incrementa el porcentaje de crecimiento

en ventas en el proceso de ventas del comercio Hiccahua.

TEa: El porcentaje de crecimiento en ventas antes de utilizar el
sistema.
TEq: El porcentaje de crecimiento en ventas después de utilizar el

sistema.

Ho: Sistema Web no incrementa el porcentaje de crecimiento en

ventas en el proceso de ventas en el comercio Hiccahua.
Ho:TEa-TEa< O

Ha: Sistema Web incrementa el porcentaje de crecimiento en

ventas en el proceso de ventas en el comercio Hiccahua
Ha:TEa-TE4> 0

Hipotesis He2: Sistema Web incrementa la productividad en ventas

en el proceso de ventas en el comercio Hiccahua.

TBa: La productividad en ventas antes de utilizar el sistema.

TBa: La productividad en ventas después de utilizar el sistema.
Ho: Sistema Web no incrementa la productividad en ventas para el

proceso de ventas en el comercio Hiccahua.
Ho:TBa- TBa <0
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Ha: Sistema Web incrementa la productividad en ventas para el
proceso de ventas en el comercio Hiccahua.
Ha:TBa- TBa >0

Nivel de Significancia
Margen de error: a = 0.05 = 5%.
Nivel de confiabilidad: 1 — a = 0.95 = 95%.

Estadistica de la Prueba
Figura 11

X1 — X3

S.% 8,7
N, TN,

Formula t-Student

Doénde:

S1 = Varianza grupo Pre-Test
S2 = Varianza grupo Post-Test
x1 = Media muestral Pre-Test
x2 = Media muestral Post-Test

N = Numero de muestra (Pre-Test y Post-Test)

Region de Rechazo

La region rechazo es t = tx.

Ddnde tx es tal que:
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P [T >TX]=0.05.
Doénde tx = Valor tabular.

Luego Regién de Rechazo: t > tx.

Media Muestral:

Figura 12

n
— ¢ X
1=1 "l
X= e i
n

Fuente: Helfer Molina

Férmula de Media Muestral

Varianza Muestral

Figura 13

n
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Fuente: Helfer Molina

Férmula de Varianza Muestral
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Analisis de Resultados

Figura 14

Fuente: Helfer Molina

Analisis de los Resultados

- Pardmetros: v>0 grados de libertad (realidad)

- Dominio: X € (—%; +«)

- Media: 0 para v>1, indefinida para otros valores.
- Mediana: 0

- Moda: 0

- Varianza: V para V>2, indefinida para otros valores. V-2

Distribucion T-Student

Los resultados que se adquieren seran calificados a través de la prueba
T, con ella se validara la formulacioén de la hipétesis, determinando si se

rechaza o se da validez a la hipétesis nula.
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Figura 15

Region de
Recharo

7 ' d
t tx 0
Valor Tabular

Fuente: Hernandez

Grafico de la Distribucién T-Student

2.6. Aspectos Eticos

El investigador tiene el acuerdo de respetar la autenticidad de los resultados,
la confiabilidad de los datos provistos por el comercio Hiccahua, asi mismo la
identidad de las personas incluidas en la investigacion.

Asi mismo salvaguardar la informacion de la empresa, evitando la fuga de la

misma generando las condiciones propias de seguridad.
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RESULTADOS
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3.1 Analisis Descriptivo

En el estudio se aplicé un Sistema Web para evaluar el Porcentaje de
Crecimiento en Ventas y Productividad en Ventas en el proceso de ventas; para
ello se aplico un Pre Test que permita conocer las condiciones iniciales del
indicador; posteriormente se implement6 el Sistema Web y nuevamente se
registré el Porcentaje de Crecimiento en Ventas y Productividad en Ventas en
el proceso de ventas. Los resultados descriptivos de estas medidas se

observan en las Tabla 10y 11

Indicador: Porcentaje de Crecimiento en Ventas en el Proceso de Ventas

Los resultados descriptivos del Porcentaje de Crecimiento en Ventas de estas

medidas se observan en la Tabla 10.

Tabla 10: Medidas descriptivas del Porcentaje de Crecimiento en Ventas
en el proceso de ventas antes y después de implementado el Sistema
Web

Estadisticos descriptivos

Desviacion
N Minimo Maximo Media esténdar Varianza
PRETEST 10 -22,00 36,00 6,3320 17,05536 290,885
POSTEST 10 23,21 124,21 63,8050 35,04066 1227,848

N valido (por lista) 10

En el caso del indicador del porcentaje de crecimiento de ventas, en el pre test
se obtuvo un valor de 6,33, mientras que en el post test fue de 63,80; ademas
el porcentaje de crecimiento de ventas minima de evaluacion fue -22% en el
pre test y 23,21 en el post test, observandose asi la diferencia de antes y
después de la implementacion del Sistema Web.

En cuanto a la dispersion del porcentaje de crecimiento de ventas, en el pre
test tuvieron una variabilidad de 290,885, en cambio en el post test fue de
1227,848.
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Figura 16
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Porcentaje de Crecimiento de Ventas antes y después de haber

Fuente: Elaboracion Propia

implementado el Sistema Web

Indicador: Productividad en Ventas en el Proceso de Ventas

Los resultados descriptivos de la Productividad en Ventas de estas medidas se
observan en la Tabla 11.

Tabla 11: Medidas descriptivas de la Productividad de Ventas en el
proceso de ventas antes y después de implementado el Sistema Web

Estadisticos descriptivos

Desviacion

N Minimo Maximo Media estandar
PRETEST 20 1,56 4,35 3,2500 , 79854
POSTEST 20 3,21 6,26 4,7880 ,95414

N valido (por lista) 20
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En el caso del indicador de la productividad de ventas, en el pre test se obtuvo
un valor de 3,25, mientras que en el post test fue de 4,79 ademas la
productividad de ventas minima de evaluacion fue 1,56 en el pre testy 3,21 en
el post test, observandose asi la diferencia de antes y después de la
implementacion del Sistema Web.

En cuanto a la dispersion de la productividad de ventas, en el pre test tuvieron

una variabilidad de 0,798, en cambio en el post test fue de 0,954.

Figura 17
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Fuente: Elaboracion Propia

Productividad de Ventas antes y después de haber implementado
el Sistema Web

3.2 Analisis Inferencial

Se procedio a realizar la prueba de normalidad para los indicadores de
Porcentaje de Crecimiento en Ventas y Productividad en Ventas a través del
método Shapiro-Wilk, debido a que el tamafio de la muestra esta conformada
por 20 documentos de ventas por dia durante un mes y es menor a 50, como
lo mencionan Herrera y Fontalvo (2012).

Si:

Sig. < 0.05 adopta una distribucion no normal.

Sig. = 0.05 adopta una distribucion normal.
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Los resultados fueron los siguientes:

Indicador: Porcentaje de crecimiento de ventas en el Proceso de Ventas

Con el objetivo de seleccionar la prueba de hipdtesis; los datos fueron
sometidos a la comprobacion de su distribucidn, especificamente si los datos

del Porcentaje de crecimiento de ventas contaban con distribucion normal.

Tabla 12: Pruebas de Normalidad del Porcentaje de Crecimiento en
Ventas en el proceso de ventas antes y después de implementado el
Sistema Web

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
PRETEST ,198 10 ,200° ,935 10 ,498
POSTEST ,175 10 ,200° ,930 10 ,445

*. Esto es un limite inferior de la significacion verdadera.

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Como se muestra en la Tabla 12 los resultados de la prueba indican que el
Porcentaje de Crecimiento de Ventas en el proceso de ventas en el Pre Test
fue de 0,498, cuyo valor es mayor que 0.05, por lo que indica que el Porcentaje
Crecimiento de Ventas se distribuye normalmente. Los resultados de la
prueba del Post Test indican que el Porcentaje de Crecimiento de Ventas fue
de 0,445, cuyo valor es mayor que 0.05, por lo que indica que el Porcentaje

Crecimiento de Ventas se distribuye normalmente.

75



Frecuencia

Frecuencia

Figura 18
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Indicador: Productividad en ventas en el Proceso de Ventas

Con el objetivo de seleccionar la prueba de hipétesis; los datos fueron
sometidos a la comprobacién de su distribucion, especificamente si los datos

de la Productividad en ventas contaban con distribucién normal.

Tabla 13: Pruebas de Normalidad de Productividad en ventas en el

proceso de ventas antes y después de implementado el Sistema Web

Pruebas de normalidad

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
PRETEST ,930 20 ,151
POSTEST ,922 20 ,108

*. Esto es un limite inferior de la significacion verdadera.

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Como se muestra en la Tabla 13 los resultados de la prueba indican que

Productividad en Ventas en el proceso de ventas en el Pre Test fue de 0,151,
cuyo valor es mayor que 0.05, por lo que indica que la Productividad en Ventas
se distribuye normalmente. Los resultados de la prueba del Post Test indican
que la Productividad en Ventas fue de 0,108, cuyo valor es mayor que 0.05,

por lo que indica que la Productividad en Ventas se distribuye normalmente.
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Figura 20
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3.3 Prueba de Hipotesis

Hipotesis de Investigacion 1:

e HE1: Sistema Web incrementa el porcentaje de crecimiento en ventas en

el proceso de ventas en el comercio Hiccahua.

e Indicador: Porcentaje de Crecimiento en ventas.

Hipotesis Estadisticas

Definiciones de variables:

TEa: El porcentaje de crecimiento en ventas antes de utilizar el

sistema.

TEd: El porcentaje de crecimiento en ventas después de utilizar el

sistema.

HO: Sistema Web no incrementa el porcentaje de crecimiento
en ventas en el proceso de ventas en el comercio
Hiccahua.

HO:TEa-TEd< O
Ha: Sistema Web incrementa el porcentaje de crecimiento en

ventas en el proceso de ventas en el comercio Hiccahua.

Ha:TEa-TEd> 0
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Se concluye de la Figura 18 y Figura 19 que existe un incremento en el
Porcentaje de Crecimiento de Ventas, el cual se puede verificar al comparar las

medias respectivas, que asciende de 6,33 al valor de 63,81

Tabla 14: Prueba de T-Student para el Porcentaje de Crecimiento de
Ventas en el proceso de ventas antes y después de implementado del
Sistema Web

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas

95% de intervalo de confianza

o Wedia de de la diferencia
Desviacidn error
Media estandar estandar Inferior Superior t al Sig. (hilateral)
Par1 PRETEST- POSTEST -57,47300 38,39936 1214294 -84 84225 -30,00375 -4.733 ] 0

Se puede observar el resultado que se ha obtenido es contraste con la hipotesis
aplicandose la Prueba T-Student, debido a que los datos obtenidos durante la
investigacion (Pre Test y Post Test) se distribuyen normalmente.

El valor de T contraste es de -4,733, mostrandose que es menor a - 1,812
rechazandose la hipotesis nula y aceptando la hipoétesis alterna con un 95% de
confianza. Por ello, el Sistema Web incrementa el porcentaje de crecimiento en

ventas en el proceso de ventas en el comercio Hiccahua.

Figura 22

Region de
Rechazo Region de
Aceptacion
TC=-4,733

T= 1812

Prueba T-Student - Porcentaje de Crecimiento en Ventas
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Hipotesis de Investigacion 2:

e HE2: Sistema Web incrementa la productividad en ventas en el proceso

de ventas en el comercio Hiccahua.

e Indicador: Productividad en ventas.

Hipotesis Estadisticas

Definiciones de variables:

TBa: La productividad en ventas antes de utilizar el sistema.

TBd: La productividad en ventas después de utilizar el sistema.

HO: Sistema Web no incrementa la productividad en ventas

para el proceso de ventas en el comercio Hiccahua.

HO:TBa- TBd <0

Ha: Sistema Web incrementa la productividad en ventas

para el proceso de ventas en el comercio Hiccahua

Ha:TBa- TBd >0
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En la Figura 23, la Productividad en ventas (Pre Test), es de 3,25%

Frecuencia

En la Figura 24,

Frecuencia

Figura 23

Productividad

3,00
PRETEST

Figura 24

Productividad

500
POSTEST
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Se concluye de la Figura 25 y Figura 26 que existe un incremento en la
Productividad en Ventas, el cual se puede verificar al comparar las medias

respectivas, que asciende de 3,25% al valor de 4,79%.

Tabla 15: Prueba de T-Student para la Productividad en Ventas en el

proceso de ventas antes y después de implementado del Sistema Web

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias empargjadas

_ 95% de intervalo de confianza
o ledia de de la diferencia
Desviacidn error
Media estandar estandar Inferior Superior t gl Sig. (hilateral)

Par1 PRETEST-FOSTEST -1,53800 65188 14576 -1,84308 -1,23291 -10,551 19 000

Fuente: Elaboracién Propia

Se puede observar el resultado que se ha obtenido es contraste con la hipotesis
aplicandose la Prueba T-Student, debido a que los datos obtenidos durante la
investigacion (Pre Test y Post Test) se distribuyen normalmente. El valor de T
contraste es de -10,55, mostrandose que es menor a -1,725 rechazandose la
hipétesis nula y aceptando la hipétesis alterna con un 95% de confianza. Por
ello, el Sistema Web incrementa la productividad en ventas en el proceso de

ventas en el comercio Hiccahua.

Figura 25

Region de
Rechazo Region de
Aceptacion
T=-10.55 \

T=-1.725

Prueba T-Student - Productividad en Ventas
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IV. Discusion

En la presente investigacion, se tuvo como resultado que con el Sistema Web,
se incrementd el Porcentaje de crecimiento en las ventas de un 6,33% a un
63,81%; lo que equivale a un crecimiento promedio satisfactorio. De la misma
manera Vargas Vasquez Jefferson, en su investigacion “Sistema Web para el
proceso de venta en la empresa Calzatec E.I.R.L”, lleg6 a la conclusion que al
implementar el sistema web, se mejoro el control de ventas realizando céalculos
gue facilitan la administracion de los recursos en un 75%, proporciona
informacion veraz y oportuna en tiempo real; ademas se incrementé el nUmero

de operaciones sobre las ventas.

También se tuvo como resultado que con el Sistema Web, se incrementé
Productividad en Ventas de un 3,25% a un 4,79%; lo que equivale a un
crecimiento promedio satisfactorio. De la misma manera Pacheco Sanchez
Enrigue Efrain, en su investigacion “Sistema web en el area de ventas de la
empresa Marpac e Hijos E.I.LR.L.”, llego a la conclusion que el tiempo, costo y
productividad se permiti6 incrementar al implementar el sistema web
presentando un tiempo promedio de 25.46 horas y los cotos asociados de las
ventas de S/.403.85 por dias.
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V. Conclusiones

Se concluye que el Sistema Web mejora el proceso de ventas en el comercio
Hiccahua, pues permitié el incremento del porcentaje de crecimiento en ventas
y la productividad de ventas, lo que permiti6 alcanzar los objetivos de esta
investigacion.

Se concluye que el Sistema Web increment6 el porcentaje de crecimiento en
ventas en un 57.48%. Por lo tanto se afirma que el Sistema Web incrementa el
porcentaje en ventas en el proceso de ventas.

Se concluye que el Sistema Web increment6 la productividad en ventas en un
1.54% Por lo tanto se afirma que el Sistema Web incrementa la productividad en

ventas en el proceso de ventas.
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Problemas

Problema
General

¢,Cémo influye un
sistema web en el
proceso

Problema
Especifico

¢De qué manera
un Sistema Web
infuye en el
porcentaje de
crecimiento en
ventas en el
proceso de ventas
del comercio
Hiccahua”
E.ILR.L?

¢De qué manera
un Sistema Web
infuye en la
productividad en
ventas en el
proceso de ventas
del comercio
Hiccahua”
E.ILR.L?

Objetivos

Objetivos
General
Determinar la
influencia de un
Sistema Web en
el proceso de
ventas en el
comercio
Hiccahua”
E.ILR.L.

Objetivos

Especifico

Determinar la
influencia de un
Sistema Web en
el porcentaje de
crecimiento en
ventas en el

proceso de
ventas en el
comercio
Hiccahua”
E.lLR.L.

Determinar la
influencia de un
Sistema Web en
la productividad
en ventas en el

proceso de
ventas el
comercio
Hiccahua”
E.LR.L.

Hipotesis

Hipotesis
General

El sistema web
mejorara el
proceso de
ventas en el
comercio
Hiccahua.

Hipotesis
Especifico

El Sistema Web
incrementa el
porcentaje  de
crecimiento en
ventas en el

proceso de
ventas en el
comercio
Hiccahua”
E.ILR.L.

El Sistema Web
incrementa  la
productividad en
ventas en el

proceso de
ventas el
comercio
Hiccahua”
E.ILR.L.

Anexo 1: Matriz de Consistencia

Variables

Variable

Dimensiones

Independiente

Sistema Web

Variable
Dependiente

Proceso de
Venta

Planificacién
y estrategia
de la venta

Cierre de la
Venta

Fuente elaboraciéon Propia
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Indicadores

Porcentaje
de
Crecimiento
de venta

Productivida
d venta

Variables Estadisticas

Cuantitativa

Cuantitativa

Disefio Metodolégico

Tipo de Investigacion
Aplicada

Disefio de Investigacion
Experimental-Pre
Experimental

Poblacién

1500 documentos generados
por la venta agrupados en 20
fichas de registro de venta.

Muestra

Método de Investigacién
Deductivo

Técnicas e Instrumentos de
recoleccion.

-Fichaje

-Ficha de Registro

Técnicas para el analisis e
interpretacién de datos
-Tablas de frecuencia
-Diagramas de barras y
sectores

Unidades de Medida
-unidades



ANEXO 2: Ficha técnica, instrumento de recoleccion de datos

Autor

Dann Zavalaga Vigo

Nombre del Instrumento

Ficho de Registro

Lugar

Comercio Hiccahua E.I.R.L

Fecha de aplicacion

Objetivo

Determinar la influencia de un Sistema Web en
el proceso de ventas en el comercio Hiccahua
E.LR.L

Tiempo de duracién

20 dias (Lunes a Viernes)

Eleccién de técnica e instrumento

Variable

Técnica

Instrumento

Variable Dependiente
Proceso de Gestion de
Pruebas

Fichaje

Ficha de Registro

Variable Independiente
Sistema Web

Fuente :Elaboracion Propia
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ANEXO 3: Instrumento de investigacion en el Porcentaje de Crecimiento en

Ventas
Investigador Dann Zavdaoa Vtgo l Tipo de Prueba [ Pre-test
Empresa Inveatigada "Comercio Hiccahua S A C”
Motivo de Investigacion PORCENTAJE DE CRECIMIENTO EN VENTAS
Fecha de Inicio 04/09/2017 |  FechaFinal | 291092017
Variable I Indicador Medida Formula
Proceso de Ventas PCv Procentaje {(VR/VAJ-1)*100
tom Fecha Valor Reciente (Vi) Valor anteior (VA) POV

1 04/09/2017 s/, 66.00 s/, 60.50 9

2 05/09/2017 S/. 55.00 /. 66.00 17

3 06/09/2017 5/.74.80 5/.55.00 36

4 07/09/2017 S/, 85.80 S/.74.80 15

5 08/09/2017 s/.99.00 /. 85.80 15

3 11/09/2017 5/.110.00 s/.99.00 11

7 12/09/2017 5/. 85.80 S/, 110.00 -22

3 13/09/2017 5/.99.00 S/.85.80 15

9 14/09/2017 $/.93.50 S/.99.00 -6

10 15/09/2017 5/.99.00 $/.93.50 3

11 18/09/2017 5/. 104.50 5/. 99,00 3

12 19/09/2017 5/.88.00 5/.104.50 -16
13 20/09/2017 S/.48.00 S/.88.00 -45.5
14 21/08/2017 5/.52.80 5/. 48,00 10

15 22/09/2017 $/.46.20 5/.52.80 13
16 25/09/2017 5/.55.00 S/. 46.20 19

17 26/09/2017 5/.57.20 5/. 55,00 4

18 27/09/2017 /. 66.00 s/.57.20 15

19 28/09/2017 S/.70.40 S/.66.00 7
20 29/09/2017 s/,77.00 s/. 70.40 9

petereassasese C mncfn}{
Horente General
v DN 06024832

E.LR. L
FICCARUA ELR

y 99 SEP 201

.m. HUALLAGAN® 820
URA. BARNIOS ALTOS-LIMALIMA LKA
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Ficha de registro

Investigador

Dann Zavalaga Vigo

Tipo de Prueba

Post-test

Empresa Investigada

"Comercio Hiccahua S.A.C"

Motivo de Investigacion

PORCENTAJE DE CRECIMIENTO EN VENTAS

Fecha de Inicio 14/05/2018 Fecha Final 08/06/2018
Variable l Indicador Medida Formula

Proceso de Ventas PCV Procentaje ((VR/VA)-1)*100
Item Fecha Valor Reciente (VR) Valor anteior (VA) PCV

1 14/05/2018 $/85.00 $/60.50 40

2 15/05/2018 $/74.00 S/85.00 -13

3 16/05/2018 $/123.76 S/74.00 67

4 17/05/2018 $/156.00 $/123.76 26

5 18/05/2018 $/127.00 . $/156.00 -19

6 21/05/2018 $/193.00 $/127.00 52

v 22/05/2018 $/204.00 $/193.00 6

8 23/05/2018 $/159.00 $/204.00 -22

9 24/05/2018 $/167.00 $/159.00 5

10 25/05/2018 $/183.00 $/167.00 10

11 28/05/2018 $/137.00 $/183.00 -25

12 29/05/2018 $/179.00 $/137.00 31

13 30/05/2018 $/203.00 $/179.00 13.4

14 31/05/2018 $/196.00 $/203.00 -3

15 01/06/2018 $/205.00 $/196.00 5

16 04/06/2018 $/148.00 $/205.00 -28

17 05/06/2018 S/165.00 S/148.00 11

18 06/06/2018 $/172.00 $/165.00 4

19 07/06/2018 $/185.00 $/172.00 8

20 08/06/2018 $/202.00 $/185.00 9

..’-—-"’" L.
NKCCA 203895542)7%
08 jUN 20 18
R HUALLAGA e 820 "
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Instrumento de investigacion en la Productividad en Ventas

Ficha de
Investigador Dann ZavalagaVigo |  Tipode Prueba | Pro-test
Empresa Investigada "Comercio Hiccahua S AC"
Motivo de Investigacion PRODUCTIVIDAD DE VENTAS
Fecha de Inicio 02/10/2017 | Fecha Final | 27102017
Variable | Indicador Modida Formula
Proceso de Ventas PV Unidades TVRD/VPHD
[ Vendedor por Horas
— Total da ventas reaiizadas | ’w“ "
1 02/10/2017 S5 24 2.29
2 03/10/2017 88 24 3.67
3 04/10/2017 75 24 3.12
4 05/10/2017 50 24 2.06
5 05/10/2017 99 24 4.13
6 09/10/2017 97 24 4,03
7 10/10/2017 105 24 4.35
a 11/10/2017 72 24 2.98
9 12/10/2017 87 24 3.62
10 13/10/2017 37 24 1.56
11 16/10/2017 88 24 3.67
12 17/10/2017 57 24 2,38
13 18/10/2017 52 24 2.15
14 19/10/2017 75 24 3.12
15 20/10/2017 85 24 3.53
16 23/10/2017 954 24 3.90
17 24/10/2017 97 24 4.03
18 25/10/2017 96 24 3,99
19 26/10/2017 72 24 2,98
20 27/10/2017 a3 24 3.44
/’ Higgliio Ceinchi 37
, Bocente Gonera
Lﬂ Dvi; 0902453';?
mc CVoua e
wiy
27 0Cr 201w
JR. HUALLA
MR Mnmigs BAN® 820
RR e, “"’“"‘N!ﬁum
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Ficha de registro

Investigador Dann Zavalaga Vigo | Tipo de Prueba Post-test
Empresa Investigada "Comercio Hiccahua S.A.C"
Motivo de Investigacion PRODUCTIVIDAD DE VENTAS
Fecha de Inicio 14/05/2018 Fecha Final 08/06/2018
Variable Indicador Medida Formula
Proceso de Ventas PV Unidades TVRD/VPHD
i e Tota! de ventas realizadas por Vendedor por Horas PV
dias (TVRD) trabajadas por dia (VPHD)
1 14/05/2018 89 24 3.71
2 15/05/2018 110 24 4.60
3 16/05/2018 125 24 5.20
4 17/05/2018 97 24 4.06
5 18/05/2018 147 24 6.12
6 21/05/2018 121 24 5.06
7 22/05/2018 150 24 6.23
8 23/05/2018 77 24 3.21
9 24/05/2018 101 24 4.21
10 25/05/2018 84 24 3.51
11 28/05/2018 102 24 4.23
12 29/05/2018 102 24 4.23
13 30/05/2018 102 24 4.26
14 31/05/2018 127 24 5.28
15 01/06/2018 136 24 5.68
16 04/06/2018 126 24 5.23
17 05/06/2018 150 24 6.26
18 06/06/2018 150 24 6.23
19 07/06/2018 102 24 4.24
20 08/06/2018 101 24 4.21
AUAEIRL |
ﬂ“ :%1%8@@3’39544079
\ wane
08 JUN 2018 0 :‘i’.ﬁ w0lito Ceanchi 7.
g AN 82 Sergnte General
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ANEXO 4: Base de datos experimental

Porcentaje de .
Crecimiento en Ventas Productividad en Ventas
orden Pre Test Post Test Pre Test Post Test
1 9.09 40,50 2.29 3,71
2 -16.67 - 12,94 3.67 4,6
3 36.00 67,24 3.12 5,2
4 14.71 26,05 2.06 4,06
5 15.38 - 18,59 4.13 6,12
6 11.11 51,97 4.03 5,06
7 -22.00 5,70 4.35 6,23
8 15.38 - 22,06 2.98 3,21
9 -5.56 5,03 3.62 4,21
10 5.88 9,58 1.56 3,51
11 5.56 - 25,14 3.67 4,23
12 -15.79 30,66 2.38 4,23
13 -45.45 13,41 2.15 4,26
14 10.00 - 3,45 3.12 5,28
15 -12.50 4,59 3.53 5,68
16 19.05 - 27,80 3.90 5,23
17 4.00 11,49 4.03 6,26
18 15.38 4,24 3.99 6,23
19 6.67 7,56 2.98 4,24
20 9.38 9,19 3.44 3,71

Fuente: Elaboracion Propia
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ANEXO 5: Resultados de la Confiabilidad del Instrumento

Indicador: Porcentaje de Crecimiento en Venta

Ficha de registro

Investigador

Dann Zavalaga YWigo | Tipo de Prueba Test

Empresa Investigada

"Comercio Hiccahua 5.8,.C"

Jotivo de Investigacia

FORCENTAJE DE CRECIMIEMTO ENM WEMT A5

Fecha de Inicio naard2017 Fecha Final | 472y
¥Yariable Indicador Medida Formula
Frocezo de Wentas FCW Frocentaje [ Ft A ]-17100
Item Fecha [Yalor Reciente [¥R) ¥alor anteior [¥A]) FCY
1 03072017 [215] Bl 3.03
£ Q0 2007 a5 2]a] -16.67
3 05072017 fi=] a5 35.00
4 Q072017 g6 fi= 14.71
= 07072017 35 (2]=] 15.38
G Tadz00T 1o 33 .11
I o720t g5 g -22.00
= 12072007 35 (=]=] 15.38
3 13072017 34 33 -5.56
10 THOFZ007 33 34 5.55
Ficha de registro
Investigador Dann Zavalaga Wigo | Tipo de Prueba FeTest

Empresa Investigada

"Comercio Hiccahua 580"

jotivo de Investigacia

FORCENTAJE DE CRECIMIEMTO EN WEMT A5

Fecha de Inicio el Fecha Final | 4z
Yariable Indicador Medida Formula
Froceso de Wentas FCw Frocentaje [ R A]-17100
Item Fecha [Yalor Reciente [¥R) ¥Yalor anteior [¥A]) FPCY
1 07 as2017 o5 S0 1.1
2 DE0s82017 33 a5 -40.00
3 03052017 44 33 33.33
4 10/0E2017 a6 44 35.00
= Tas2017 T2 g6 -16.67
5] 102017 35 e 323
T 15/0E2017 i 35 -3.30
= 16052017 32 g6 7.69
3 THas2017 [ 32 -10.71
0 18082017 [aa] g3 B.67

Fuente: Elaboracion Propia
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Indicador: Productividad en Ventas

Ficha de registro

Investigador Dann £avalaga Yigo | Tipo de Prueba | Pre-test
Empresa Investigada "Comercio Hiccahua 5.0.C°
jotivo de Investigacid FRODOUCTIVIDAD DE WYENMTAS
Fecha de Inicio 172y Fecha Final ZaI07z01Y
Yariable Indicador Medida Formula
Froceso de Wentas Fy Unidade= TYROMWFHD
Total de ventas Yendedor por
s aECha realizadas por dias | Horas trabajadas Py
1 TR0T2017 =l od 205
z TEI0T2007 (=] 2d 250
3 13072007 G2 24 283
4 200dzoT fil] od 2.3z
5 2W0T2007 fi= 2d 3.25
5 2072017 an 2d .34
T 5072017 a5 2d 53.54
2 2EI0T20T E5 24 2.71
) 22T G0 2d 2.50
10 2e072017 | 2d 167
Ficha de registro
Investigador Dann £avalaga Yigo | Tipo de Prueba Fre-test
Empresza Investigada "Comercio Hiccahua 5.0.C"
jotivo de Investigacid FRODOUCTIVIDAD DE YENMTAS
Fecha de Inicio 210si207 Fecha Final o1oadz2017
Yariable Indicador Medida Formula
Proceso de Wentas Fy Unidade= TYROMWFHD
Total de ventas Yendedor por
Vs P realizadas por dias | Horas trabajadas ik
1 20082017 &0 24 2.08
2 22082017 fil] 2d 292
3 Za0a2017 (15 2d 283
4 20207 ar 24 3.63
=) 22017 Ta 2d a.20
5] 2ai0a2017 ES 2d 271
T 23020717 a5 24 3.54
g S0IE2017 =g od 220
3 SW0E2017 (=] 2d 250
10 01032017 40 24 167

Fuente: Elaboracion Propia
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Tablas de Confiablidad de los indicadores

Confiabilidad para el Volumen de Ventas por Producto

Cormelaciones

PreTest retest
PreTest Correlacion de Pearson 1 Eil
Sig. (bilateral) 004
M 10 10
retest Correlacion de Pearson Eali 1
Sig. (bilateral) 004
M 10 10
** |a correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).
Fuente: Elaboracion Propia
Confiabilidad para el Yolumen de Ventas por cliente
Cormelaciones
PreTest retest
PreTest Carrelacionde Pearson 1 e
3ig. (bilateral} 17
M 10 10
retest Garrelacion de Pearson rera 1
3ig. (bilateral) D17
M 10 10

* La correlacidn es significante al nivel 0,05 (bilateral).

Fuente: Elaboracion Propia
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ANEXO 6: Validacion del Instrumento

EVALUACION DE EXPERTOS
Apellidos y Mombres del Exporte: VLY Vot N 0 A NS, li Vg
Tilulo ylo Grado Académico: 7. = S0k e

Fecha de Evaluacidn: /¥y, 9 201+

TITULO DE INVESTIGACION
Siatema web para ¢l proceso de venta del comercio HICCAHUA

Autor: Zavalaga Vige Dann Josse

Mediante 1a labla de evaluacida de expetics, wsled tiene la facultad de caificar la
Matodelogla de Desarrolle de Software én |a présente investigacidn medianie una
sere de progunias con puntuacionss espscificas segin el valor de la labla de
calificaciones, Asi mizmo, 32 induce en la comeccien de fos fems indicands sus
observaciones o sugerencias, con la finalidad de mejarar la coherencia de las
preguntas,

[y mals (1) | Mals ey | Regular{3) | Duena(d) | Muybuesa{s) |
[N Elementos SCRUM | XP | RUP
|71 | Define un matoda d2 recoleccidn de requanmisnias y . n :
| datos para el desarrelio ge scfteane 4 > 1o
Z |Floxiciidad antz e cambio o adcidn Co nueves iy ol 5 |
requerimientos por parte de [95 usuarnas 312 |
3 | Define las actividadez para el desamclo de software . § |
confiabls v sequra. | - 3
4 | Flexiniidad en la plandicazdén del temps de {areas y . -
| asignacidn de recursas. 4 3 ]°
5 | Define artofacios para a ol dgsarrclla co software ‘i 5 5
| escalable. o 5
G | Adaptatilidad anie cualguier lenguaje de programacian 1 g 5
| v gestor de base dae dalos
7 | Dafing un metede para el disefio de protolipos en el , !
desarrolla da soflware A 3 5_
& | Considera &l coo de vida dzl sofware duraniz el / | =
desarrollo. { i IR
9 | Define un mélodo para la ejecucicn de prusbas y 1 "
calidad gel producto de soltware, - |
10 | Define una cocumentacian adecuada para el proyesto. | .21'__3_5:||
— Total | Lo | 20 50

Sugarenciasg:

Firma del Experto
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EVALUACION DE EXPERTOS
Apellidas y Nombres del Experlo: ,:?,/:mf!‘ ..... /?j’ f-“ﬁj?:';(’f’
Tituls ylo Grado Académice: ...~ . [0 ] 2 1 SR URRU
Fecha de Evaluaclén: ¥, j o, 1200 %

TITULO DE INVESTIGACION
Slstemna web para el precesa de venia del comercio HICCARHUA,

Autor: Zavataga Vigo Dann Jossa

Mediante la tabla de evaluacidn de experics, usted fiene la facultad de ca'ificar la
Metodolopgia de Desarrollo de Software &n la presente investigocicn medienie unp
serne de progunias oo puntuaciones especificas segaen el walor de la labla do
calficaziones, Asi misma, se induce en la comeccdn de los items indicando sus
obsprvaciones ylo sugerencias, con la finalidad de mejorar la coherencia de las
pregunias,

[ Moy mao (1) | Malo 2] | Fequiar(3) | Buenald) | Muybueno(S) |
. Elemantos SCRUM | XP | RUP
1 | Debne un méteds g2 resoleccién de requenmienlos v 5' i} =
datos para el desarrotlo ge soltwase fﬂ
2 | Flexibildad armla & cambic o adiidn de nusvos 5- =
| reguerimiantos por parte S los usuanss ‘i}
3 | Define las actiidades para el dasarclla do software |
canfuable y sequra. S 7|5
4 | Flexibilidad en 13 planilicacien dei lempo de arsas y — | = b,---
asicnacién de recursos. | & |2
| 5 | Define artefaclos para el desarrgllo de softwara | | = |
I escalable. Jf’ |4;‘I | >
| & | Adaptabilidad ante coalguier lenguaje de programasion 5- i Y 3—-
v gestor da base do dates
T | Define un matedo gara el dsefo de profotipos en &l - ?. =
desarrolio g2 sofwars, .
B | Considera el cicle <a vida Jel sofwware durante el
___| desaralio, . S 75
g | Dafing un méndo para 3 ejecusicn de pruebas v P 4 i _-5‘
califad del praducto de softeans, = | =
1¢ | Define una documentaciin adecuada para el proyesls S5 13| 5
Total| 4§ [3¥ | RC
Sugerencias:
1-‘1‘"\-,“11
- S
/ F del Exparta,
i ey
C oyl
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EVALUACION DE EXPERTOS

Apellidas y Nombres del Experto: ... g’: ”"f’? /?_?mi' :?f“r A2
Titulo ¥ Grado Académice: .. .. /L?, (LT e
Fecha de Evaluacién: £, [ 1584

TITULD DE INVESTIGACION
Sisterna web para el proceso de venda del comercio HICGARHLUA
Autor: favalaga vigo Dann Josse

Mediarma 3 fably de evalpacién de exparics, wsted fione la facultad de califcar

WMoledologla de Desarrello de Software en la presente imestigecion mediznte una
garie do pregunias con punbuacionos especificos segon ¢ walde oo 1A tabla de
calficaciones. Asi mismo, se nduce en la comeccdn de los itams indicanco sus
obsarvaciones Yo sugerencias, con la finakdsd de mbjosar I coharansny Je e

pregunias.
[ Muymao(d) | Mg | Beguiar(d) | Buenafd) [ Muybuena(s) |

i Elementos SCRUM | XP

OANcE para &l dasarrais o8 Samawerg

2 | Flexibildad anta el camtes 0 adicion g8 nuévos

b
I 1 | Define un médcdo de recoloccion de requarETieniog ¥ 5—
{2 |
|
l

1 | Dafine lag asledados para al Sagamallo de maftwars
ool o seqund.

F-9

—
reduerimierdos por parie de g USUANSS 2 . Y
T
Flesibildad en la planficaciin deol tempo do tareas y 3

Define artefacios cara & desarrcllo da mlh-.-ar-i"' r
agcalatla.

&

1! ASENAacdn do recursog, 5.-_
vd
5

5
8 | Adaztabilidad ante cualguier lenguaje de programaciin i
_}rgﬂ*!ﬂ' da sase tll!l d-;l"tr"

T | Cirine un rnn'n::- pard {:I -:.'E'rf.‘.l"l:r de prolatipos an el | 5.
| desarralio de sofhaane,

.'.:r"

Y

_ 7

Considera @l cicls da wida del saftware duramie E1i 5— r:',.-
=
&

&
___| desarrolia. 5
8 | Define un melodo pama la gecusen de pruebas y | - | 5 |
ealdad dol producta da saftuara. | il et
10 | Deling una gocumertasion adacuada sara @l provesio | S5 | 5 |
Total | 49 |3+ | RC
Sugerencias:
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Validacion del Instrumento de Medicion del Indicador Porcentaje de
Crecimiento en Ventas

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Datos del experto:

Apellidos y Nombres: Q&uﬁ;m\.clﬂhﬁtﬁﬂ;u\l—q}\( .....................
Cargo que sustenta: SLRSLEa

Titulo y/o Grado: .... e L
Universidad que labora: Universidad César Vallejo Lima Norte
Autor: Zavalaga Vigo Dann Jossé

Fecha: / /__

MUY B NS B

TESIS:
SISTEMA WEB PARA EL PROCESO DE VENTA DEL COMERCIO HICCAHUA E.I.R.L.
Tabla de Evaluacion de Expertos para el Indicador: Porcentaje de crecimiento en ventas.
Mediante la tabla de evaluacion de expertos, usted tiene la facultad de calificar los instrumentos utilizados para medir

un indicador, mediante una serie de preguntas marcando con una “X" en las columnas de Sl o NO. Asimismo, le
exhortamos en la correccion de los items indicando sus observaciones y/o sugerencias, con la finalidad de mejorar.

Deficiente | Regular Bueno | Muy Bueno | Excelente
ITEMS PREGUNTA 0-20% |21-50% |51-70% | 71-80% | 81 —100%

¢El instrumento de medicién cumple =Y,
con el disefio adecuado? =
¢El instrumento de recoleccién de
2 datos tiene relacion con el titulo de la
investigacion?

¢En el instrumento de recoleccién de
3 datos se mencionan las variables de C
investigacion?

¢El instrumento de recoleccién de
4 datos facilitara el logro de los 81
objetivos de investigacion?

¢El instrumento de recoleccién de
5 datos se relaciona con la variable de 2 A
estudio? s
¢éla relacion de las preguntas es con >

g sentido coherente?
é¢Cada una de las preguntas del
7 instrumento de medicion, se

relacionan con cada uno de los
elementos de los indicadores?

¢El disefio del instrumento de
8 medicién facilitard el = analisis y = |
procesamiento de datos? -
¢Del instrumento de mediciéon son
9 entendibles sus alternativas de 1
respuesta?

¢El instrumento de mediciéon serd
10 accesible a la poblacién sujeto de
estudio?

¢El instrumento de medicion es claro,
preciso y sencillo para que contesten y ~
de esa manera obtener los datos
requeridos?

11

TOTAL

bracgier

Firma del Experto
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TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Datos del experto: 4 y Ly
Apelldos y Nombres: ... S ez Tapin Orleaus

Cargo que sustenta: ... CC@'“"&,T., s
Titulo y/o Grado: C\’-},“\‘M L dug s del Ontemes
Universidad que labora: Universidad César Vallejo Lima Norte

Autor: Zavalaga Vigo Dann Jossé

Fecha: | / QS /20i%

TESIS:

SISTEMA WEB PARA EL PROCESO DE VENTA DEL COMERCIO HICCAHUA E.LR.L.

Tabla de Evaluacion de Expertos para el Indicador: Porcentaje de crecimiento en ventas.

Mediante la tabla de evaluacién de expertos, usted tiene la facultad de calificar los instrumentos utilizados para medir
un indicador, mediante una serie de preguntas marcando con una ‘X" en las columnas de Sl o NO. Asimismo, le
exhortamos en la correccién de los items indicando sus observaciones ylo sugerencias, con la finalidad de mejorar.

Deficiente | Regular Bueno |Muy Bueno [ Excelente
ITEMS PREGUNTA 0-20% |21-50% |51-70% | 71-80% | 81— 100%
1 ¢El instrumento de medicién cumple 80
con el disefio adecuado?
¢El instrumento de recoleccién de
2 datos tiene relacién con el titulo de la ?0
investigacion?
¢En el instrumento de recoleccion de
3 datos se mencionan las variables de go
investigacion?
¢El instrumento de recoleccion de
4 datos facilitard el logro de los 2 O
objetivos de investigacion?
¢El instrumento de recoleccién de
5 datos se relaciona con la variable de 8
estudio? O
6 éLa relacién de las preguntas es con go
sentido coherente?
éCada una de las preguntas del
7 instrumento  de  medicién, se 80
relacionan con cada uno de los
elementos de los indicadores?
¢El  disefio del instrumento de y
8 medicién facilitard el andlisis y : 80
procesamiento de datos?
¢éDel instrumento de medicion son
9 entendibles sus alternativas de go
respuesta?
¢El instrumento de medicién sera
10 accesible a la poblacién sujeto de XO
estudio?
¢Elinstrumento de medicion es claro,
1 preciso y sencillo para que contesten y 0
de esa manera obtener los datos 67
requeridos?

TOTAL

Firh1a del Experto
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TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Datos del experto:

Cordes Alyarer Enxa

Apellidos y Nombres:
Cargo que sustenta:

20 centt

wa

Titulo y/o Grado: ........[YJ, NSAEL ... a@m'

R | oo
EALC A Qe

Universidad que labora: Universidad César Vallejo Lima Norte
Autor: Zavalaga Vigo Dann Jossé

Fecha: / /__

TESIS:

SISTEMA WEB PARA EL PROCESO DE VENTA DEL COMERCIO HICCAHUA E.L.R.L.

Tabla de Evaluacién de Expertos para el Indicador: Porcentaje de crecimiento en ventas.

Mediante la tabla de evaluacion de expertos, usted tiene fa facuitad de calificar los instrumentos utilizados para medir
un indicador, mediante una serie de preguntas marcando con una “X” en las columnas de Si o NO. Asimismo, le

exhortamos en la correccion de los items indicando sus obser

ias, con la finalidad de

ylo

ITEMS

PREGUNTA

Deficiente
0-20%

Regular
21-50 %

Bueno
51-70%

Muy
Bueno
71-80%

¢El instrumento de medicion cumple
con el disefio adecuado?

¥4

(El instrumento de recoleccion de
datos tiene relacion con el titulc de la
investigacion?

<2

T

(En el instrumento de recoleccion de
datos se mencionan las variables de
investigacion?

3y

(El instrumento de recoleccion de
datos facilitara el logro de los objetivos
de investigacion?

&4

¢El instrumento de recoleccién de
datos se relaciona con la variable de
estudio?

15

éComprende los aspectos de cantidad

¥4

y calidad? l

¢Esta basado en aspectos tedricos v |
cientificos?

¢1

(El disefio del instrumento de:
medicién  facilitard el analisis vy
procesamiento de datos?

86

¢Elinstrumento de medicion responde
al propdsito del trabajo bajo los
objetivos a lograr?

g2

10

¢El instrumento de medicion serd:
accesible a la poblacion sujeto de
estudio? |

g

11

¢El instrumento de medicion es
adecuado al tipo de investigacion?

S5

TOTAL

106

&

Firma del Experto

Excelente
81 -100%




Validacién del Instrumento de Medicién del Indicador Productividad en
Ventas

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Datos del experto: -

Apellidos y Nombres: ;éfl“‘P)bL%mtt}Bfﬂ,lflle\le
Cargo que sustenta: %C«&\lh

Titulo y/o Grado: e SN

Universidad que labora: Universidad César Vallejo Lima Norte
Autor: Zavalaga Vigo Dann Jossé

Fecha: ___ / [/

O A 00 0

TESIS:
SISTEMA WEB PARA EL PROCESO DE VENTA DEL COMERCIO HICCAHUA E.L.R.L.
Tabla de Evaluacion de Expertos para el Indicador: Productividad de ventas.
Mediante la tabla de evaluacion de expertos, usted tiene la facultad de calificar los instrumentos utilizados para medir

un indicador, mediante una serie de preguntas marcando con una ‘X" en las columnas de Sl o NO. Asimismo, le
exhortamos en la correccion de los items indicando sus observaciones y/o sugerencias, con la finalidad de mejorar.

Deficiente | Regular Bueno | Muy Bueno | Excelente
ITEMS PREGLINTA 0-20% |21-50% |51-70% | 71—-80% | 81—100%

¢El instrumento de medicién cumple Oe
con el disefio adecuado? VL
¢El instrumento de recoleccion de
2 datos tiene relacion con el titulo de la e
investigacién? %
¢En el instrumento de recoleccién de
3 datos se mencionan las variables de
investigacion?

¢El instrumento de recoleccion de
4 datos facilitard el logro de los of
objetivos de investigacion?

¢El instrumento de recolecciéon de

5 datos se relaciona con la variable de Re
estudio? e
6 ¢éLa relacién de las preguntas es con -
sentido coherente? O\
é¢Cada una de las preguntas del
5 instrumento de  medicién, se 2 A~
relacionan con cada uno de los U
elementos de los indicadores?
¢El  disefio del instrumento de y
8 | medicion facilitard el andlisis y )
procesamiento de datos? N
¢Del instrumento de mediciéon son
9 entendibles sus alternativas de 19
respuesta?
¢El instrumento de medicién serd
10 [accesible a la poblacién sujeto de B3O
estudio?
¢El instrumento de medicion es claro,
preciso y sencillo para que contesten y 2
11 OV
de esa manera obtener los datos
requeridos?
TOTAL

Firma del Experto
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TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
Datos del experto:
Apellidos y Nombres:

[c Pl @-rled.ug,
Cargo que sustenta: ....

Titulo y/o Grado: t\\%ﬁ\‘w‘i‘\l‘“}&b“
Universidad que labora: Universidad César Vallejo Lima Norte
Autor: Zavalaga Vigo Dann Jossé

Fecha: | /9S / 20(2

Q;ﬁl

onEwpp

TESIS:
SISTEMA WEB PARA EL PROCCSC O VENTA DEL COMERCIO HICCAHUA E.LR.L.

Tabla de Evaluacion de Expertos para el Indicador: Productividad de ventas.

Mediante la tabla de evaluacion de expertos, usted tiene la facultad de calificar los instrumentos utilizados para medir
un indicador, mediante una serie de preguntas marcando con una “X" en las columnas de S| 6 NO. Asimismo, le
exhortamos en la correccién de los items indicando sus observaciones y/o sugerencias, con la finalidad de mejorar.

Deficiente | Regular Bueno | Muy Bueno | Excelente

TEMS PREGLINTA 0-20% |21-50% |51—-70% | 71-80% | 81— 100%
1 ¢El instrumento de medicién cumple
con el disefio adecuado? 50

¢El instrumento de recoleccién de
2 datos tiene relacién con el titulo de la SO
investigacién?

¢En el instrumento de recoleccién de
3 datos se mencionan las variables de o N
investigacion? 6(

¢El instrumento de recoleccién de
4 datos facilitard el logro de los g
objetivos de investigacion? Q

¢El instrumento de recoleccién de

5 datos se relaciona con la variable de g O
estudio?
éla relacién de las preguntas es con ©

. 70

sentido coherente?

éCada una de las preguntas del
instrumento  de  medicién, se
relacionan con cada uno de los go
elementos de los indicadores?

¢El  disefio del instrumento de
8 medicién facilitara el andlisis vy
procesamiento de datos? 8 O

éDel instrumento de medicién son

9 entendibles sus alternativas de
respuesta? 80
¢El instrumento de medicion serd

10 accesible a la poblacién sujeto de SD
estudio?
¢El instrumento de medicidn es claro,

1 preciso y sencillo para que contesten y i
de esa manera obtener los datos 80
requeridos?

TOTAL

7
Firma del Exnerta
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TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Datos del experto:

Cordes Alyarer Enxa

Apellidos y Nombres:
Cargo que sustenta:

20 centt

wa

Titulo y/o Grado: ........[YJ, NSAEL ... a@m'

R | oo
EALC A Qe

Universidad que labora: Universidad César Vallejo Lima Norte
Autor: Zavalaga Vigo Dann Jossé

Fecha: / /__

TESIS:

SISTEMA WEB PARA EL PROCESO DE VENTA DEL COMERCIO HICCAHUA E.L.R.L.

Tabla de Evaluacién de Expertos para el Indicador: Porcentaje de crecimiento en ventas.

Mediante la tabla de evaluacion de expertos, usted tiene fa facuitad de calificar los instrumentos utilizados para medir
un indicador, mediante una serie de preguntas marcando con una “X” en las columnas de Si o NO. Asimismo, le

exhortamos en la correccion de los items indicando sus obser

ias, con la finalidad de

ylo

ITEMS

PREGUNTA

Deficiente
0-20%

Regular
21-50 %

Bueno
51-70%

Muy
Bueno
71-80%

¢El instrumento de medicion cumple
con el disefio adecuado?

¥4

(El instrumento de recoleccion de
datos tiene relacion con el titulc de la
investigacion?

<2

T

(En el instrumento de recoleccion de
datos se mencionan las variables de
investigacion?

3y

(El instrumento de recoleccion de
datos facilitara el logro de los objetivos
de investigacion?

&4

¢El instrumento de recoleccién de
datos se relaciona con la variable de
estudio?

15

éComprende los aspectos de cantidad

¥4

y calidad? l

¢Esta basado en aspectos tedricos v |
cientificos?

¢1

(El disefio del instrumento de:
medicién  facilitard el analisis vy
procesamiento de datos?

86

¢Elinstrumento de medicion responde
al propdsito del trabajo bajo los
objetivos a lograr?

g2

10

¢El instrumento de medicion serd:
accesible a la poblacion sujeto de
estudio? |

g

11

¢El instrumento de medicion es
adecuado al tipo de investigacion?

S5

TOTAL
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Firma del Experto

Excelente
81 -100%




ANEXO 7: Carta de Aprobacion de la Empresa

CONSTANCIA

El gerente general Hipolito Ccanchi Huaman del comercio Hiccahua E.LLR.L que

suscribe.
Hace constar:

Que el estudiante Dann Josse Zavalaga Vigo de la escuela de Ingenieria de
Sistemas e la Universidad César Vallejo, tiene la autorizacién correspondiente
para desarrollar un Sistema Web para el proceso de venta en el comercio
Hiccahua E.|.R.L esperando mejorar el mismo y tener resultados positivos.

Dicha investigacion sera desarrollada durante el semestre Académico 2017-2 del

noveno ciclo académico de la facultad de ingenieria.

Se expide la presente constancia para los fines pertinentes.

Lima 04 de Setiembre 2017
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CONSTANCIA

El gerente general Hipolito Ccanchi Huaman del comercio Hiccahua E.L.R.L que
suscribe.

Hace constar:

Que el estudiante Dann Josse Zavalaga Vigo de la escuela de Ingenieria de
Sistemas e la Universidad César Vallejo, tiene la autorizacion correspondiente
para la implementacion del Sistema Web para el proceso de venta en el comercio
Hiccahua E.I.R.L esperando mejorar el mismo y tener resultados positivos.

Dicha implementacién sera realizada durante el semestre Académico 2018-1 del
décimo ciclo académico de la facultad de ingenieria.

Se expide la presente constancia para los fines pertinentes.

Lima 14 de Mayo 2018

111



ANEXO 8: Documentos del comercio Hiccahua E.l.R.L
Entrevista sobre la Realidad Problematica

Entrevista para determinar la problematica actual en el area de Ventas del
comercio Hiccahua E.LR.L.

Nro. Entrevista 1
Nombre Entrevistado Hipolito Ccanchi Huaman
Cargo Gerente general
Fecha 04/09/2017

1.- ¢ Qué pasos se siguen para la venta en la tienda Hiccahua E.L.R.L?

El proceso de Ventas se comienza cuando ingresa el cliente a la tienda y el
vendedor se acerca y le saluda, luego se identifica las necesidades que tenga el
cliente, 26 de cada 40 clientes realizan consultas sabiendo que producto necesitan
y en que marca, demandando un tiempo de 5 a 10 minutos la atencién

Los otros 14 clientes realizan un pedido general, teniendo solo una nocién de que
para que necesitan el producto que buscan, mas no una marca en especial toma
un tiempo de 6 a 14 minutos, ya que se busca un producto o varios que cumplan
con lo solicitado por el cliente y luego se verifica el stock del producto para

hacerle la muestra del mismo llegando asi a tener una buena relacioén.

2.- ;Qué problematica actual existe en el proceso de venta?
La problemética que existe en el proceso de venta son los siguientes:

e Fl proceso de venta es lento, ya que no cuenta con un sistema adecuado
para agilizar este proceso, ademas su registro y control de sus productos es
manual presentarlo asi demora de 5 a 10 minutos en poder atenderse al
cliente.

o Todos los pedidos se transcriben en un cuaderno de venta realizando asi
un reporte al dia, inclusive al momento de transcribirlo a un Excel para el
control y sus respectivos precios de los productos se realizan errores en las

ventas.
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e Los errores de planificaciones para el crecimiento en ventas, ya que no hay
control adecuado referente a sus reportes al momento de registrario en un
cuaderno, pudiendo asi no cuadrar con exactitud el inventario de ello. Por
ello, no se presentan un monitoreo constante de sus ventas y por los

diferentes dias varian la cantidad de ventas que se realizan.

3.- ;Que actores son los involucrados que intervienen en el proceso de

ventas en el comercio Hiccahua E.LLR.L?

El vendedor es el principal actor involucrado en la tienda es el encargo de atender

y despachar los productos asi como de registrar las ventas realizadas.

4.- ;Cuanto tiempo les toma efectuar los reportes? Y ;De qué forma afecta

ello en el proceso de ventas?

El tiempo que toma ene efectuar los reportes es de 30 a 45 minutos por que se
tiene que volver hacer el calculo respectivo con la calculadora sobre las ventas
que se anoto en el cuaderno y restar los gastos luego de ellos contar todo el
dinero. Por ello, se afecta en la venta porque hay cliente que deseas que se les

emitan un tiquet mas no una boleta por no les gusta esperar.

5.- ; Qué error presentan al momento de realizar los reportes?

Errores como que sobra dinero y fin de mes cuando se hace inventario falta
productos de los cuales esté el dinero sobrante, pero toma tiempo para distribuir
todo ese dinero de acuerdo al precio de los productos faltantes por que los precios
varian de acuerdo a la cantidad que lleva el cliente, esto genera un descuadre

total y que no se genere un reporte adecuadamente y con éxito.
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6.- ¢Han presentado quejas sus clientes al momento de la atencién?

Si. El motivo es por el tiempo en que se le atiende y requieren sus comprobante y
no hay en digital sino manualmente se emite las boletas y asi se presentan

incomodidades.

Higglito Ceanchi .
Sepnte General
LR.L. _
H‘%%g(gsAgs‘tE‘t!ﬂe Dbl; 09024832

0 4 SEP 2017 —

JR. HUALLAGAN® 820
\ URB. BARRIOS llmsllMA-LlMA-UMfi 1
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ANEXO 9
DESARROLLO DE LA METODOLOGIA
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PRESENTACION

La presente investigacion se realiza en la tienda Hiccahua la cual es una entidad
privada en el distrito de Cercado de Lima, con la finalidad de brindar servicio hacia
el publico en general con referencia a la venta de productos plasticos y menaje.

El desarrollo de esta tesis se desarrollara en base a la metodologia RUP, pudiendo
presentar mediante esta metodologia un desarrollo iterativo, forma disciplinada de
asignar tareas y responsabilidades, ademas de presentar mayor documentacion,
verificacion de la calidad de software, configuracién y control de cambios.
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A continuacion se describe el desarrollo de la metodologia RUP que se va emplear

en el desarrollo del Sistema web para el proceso de venta del comercio Hiccahua.

1.- MODELADO DEL NEGOCIO

Vision

Ser una empresa consolidada en el mercado, la cual proporcione una amplia
gama de productos a los clientes, teniendo la confianza de los mismos, ademas
de ser respetada en el rubro, promoviendo un buen clima entre los colaboradores

y los clientes.

Misién
Mejorar con innovacion y sostenibilidad, ofreciendo los mejores productos,
servicios y atencion, a un precio competitivo en el mercado, para cubrir las

necesidades de nuestros clientes.

Metas
Busqueda de la excelencia, es decir que al entregar un trabajo se hace con
oportunidad y sin errores, optimizando su tiempo de entrega, en el cual se
pone todo el esfuerzo que se requiera para asi obtener resultados de calidad.
Compromiso, se refiere a la responsabilidad, seriedad, constancia,
dedicacion y esmero que se plasme en cada uno de los proyectos que realiza.
Disciplina: Cumplir con sus objetivos trazados, manteniendo la disciplina
adecuado con el fin de lograr lo plasmado.
Reconocimiento: Como empresas somos capaces del reconocimiento de
cada uno de nuestros trabajadores.
Eficiencia: Mejorar la atenciéon de los clientes.
Tecnologia: Brindar una soluciéon tecnolégica en los procesos internos de la

empresa.
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Diagrama de Mision, Vision y Metas de la EMPRESA HICCAHUA S.A.C

Figura 1: Diagrama de mision, visién y metas

Mejorar la calidad de senicio al cliente Optimifr el proceso de ventas

P s N

Identificar a los clientes potenciales Reducir el tiempo de busqueda de productos Reducir los iempos de atencién

Fuente: Elaboracion Propia
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2.- CASOS DE USO DEL NEGOCIO
2.1. Modelos de casos de uso
Diagrama de Caso de Uso de Negocio General

En la Figura N° se muestra el caso de uso general del negocio de la Empresa
HICCAHUA S.A.C., se encuentra que existe cuatro procesos marcados para
el proceso de ventas. Tales son “realizar venta”, se detalla todo el proceso
de la venta; “realizar pedido”, se detalla todo el proceso de realizar pedido,
“control de ventas” se detalla el proceso de control de ventas de productos;

y “registrar pedido”, se detalla el proceso de elaborar el registro de pedidos.

Figura 2

. //@ \\
L

( o ~a .
{_} Encargado de Ventas @
~ |
\ 2 <<include>> "
<<include>> .
Realizar Pedido Realizar Venta
Cliente . Administrador
\ <<|nc|ude>%
- \

2

Registrar Pedido
Control de Ventas

© Elaboracién Propia

Diagrama de caso de uso de negocio
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Descripciones de los actores y trabajadores del negocio
En las siguientes lineas se describe la funcion de los actores en el negocio.

Actores del negocio

En la Figura N° se muestra al actor del negocio, que viene a ser el cliente

Figura 3

Es el actor que realiza los
pedidos ycompras en el
Comercio Hiccahua

Cliente

© Elaboracién Propia

Actor del Negocio

Trabajadores del Negocio
En la Figura N° se muestra los trabajadores del negocio que son los

siguientes: El administrador y el encargado de ventas.

Figura 4

Empresa Comercio Hiccahua

Encargado de realizar las ventas en la T

Encargado de Ventas

Encargado de suministrar los
productos yadministrar la Empresa
""" Comercio Hiccahua

Administrador

© Elaboracion Propia

Trabajadores del negocio

124



© Elaboracion Propia

En la figura N° se muestra el alcance del modelo de negocio

Figura 5

1

/

Empresa Hiccahua

Alcance del modelado de negocio

© Elaboracién Propia

Lista de casos de usos
En la figura 6 se muestra todos los casos de uso que intervienen estan
relacionados en el proceso de ventas, cada uno de los casos de uso

representa un subproceso, incluyendo actividades que se realizan.

Figura 6

Proceso donde el Cliente realiza un pedido de uno o
mas productos al encargado de ventas de la
Empresa Hiccahua.

Q
\\
|

Realizar Pedido

Proceso donde el Encargado de Ventas, atiende la
solicitud del pedido del cliente y procede a realizar
el registro del pedido en la empresa Hiccahua

\
Q

Registrar Pedido

Proceso donde el Encargado realiza la venta de los
productos solicitados por el cliente, proceso donde
se emiten boletas yfacturas segun el cliente

\\
|

Realizar Venta

— Proceso por el cual el Administrador y Encargado de
ventas, realizan la bisqueda de productos. En este
proceso el administrador verifica la participacion de
cada producto y el cliente con mayores solicitudes.

9

Control de Ventas

Descripcién de casos de uso del negocio
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Realizacion de los casos de usos del negocio

En la figura 7 se muestra todas las realizaciones de los casos de usos del
negocio, es cada caso de uso va a realizar una serie de actividades, donde
mas adelante se procederd a visualizar todos los diagramas que cada caso

de uso realiza.

Figura 7
Relaciones de los casos de uso del negocio

Realizar Pedido Realizacion de Realizar Pedido
//,, T . - B N \\
\ < ‘ / )

N /

© Elaboracién Propia
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JARN
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N /

Control de Ventas Realizacién de Control de Ventas
// T p ~ SN \\
\ < ( / I
N /
Realizar Venta Realizacién de Realizar Venta
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2.2. Especificaciones de los casos de Uso del Negocio: A continuacion se
especifica los procesos de los casos de uso identificados, las especificaciones
se visualizan en las tablas siguientes

En la tabla 1 se especifica el caso de uso del negocio realizar pedido.

Tabla 1. Especificacion de Caso de Uso de Realizar Pedido

MODELO: NEGOCIO | CODIGO: Cul
Caso de uso: Realizar Pedido
Actores: Cliente, Encargado de Ventas
Propésito: Realizar el pedido de un producto.
Breve En este caso de uso tiene como propadsito describir
descripcion la forma en que se realiza un pedido

Flujo de trabajo: |Flujo basico de trabajo:

El Cliente se acerca a la Empresa.

El Cliente revisa el catalogo de productos de

la empresa.

El cliente pregunta al vendedor sobre el

producto.

El Encargado de Ventas responde la

solicitud del cliente.

El Encargado de ventas toma nota del

pedido del cliente

Flujo alternativo:
e Sino se encuentra el vendedor en la tienda,
el administrador puede tomar la nota del
pedido.

Pre condicion: Se debe de contar con el catadlogo de productos.

Fuente: Elaboracion propia
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En la tabla 2 se especifica el caso de uso del negocio registrar pedido.

Tabla 2. Especificacion de Caso de Uso de Registrar Pedido

MODELO:

NEGOCIO CODIGO: |Cu2

Caso de uso:

Registrar Pedido

Actores: Cliente, Encargado de Ventas

Proposito: Realizar registro de pedidos.

Breve En este caso de uso tiene como proposito describir
descripcion la forma en que se realiza el registro de pedidos

de un cliente.

Flujo de trabajo:

Flujo béasico de trabajo:

e El cliente solicita un producto.

e El encargado de ventas atiende la solicitud
del cliente.

e El encargado de ventas toma nota del
pedido.

e El encargado de ventas registra el producto
solicitado por el cliente.

e El encargado de ventas guarda la nota del

pedido en el libro de pedidos.

Flujo alternativo:
e Si no se tiene la nota de pedido, el
encargado de ventas lo puede registrar en el
libro de ventas con la salvedad de continuar

registro.

Pre condicién:

Se debe de contar con la realizacién del pedido

previamente para proceder a registrar el pedido.

Fuente: Elaboracion Propia
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En la tabla 3 se especifica el caso de uso del negocio realizar venta.

Tabla 3. Especificacion de Caso de Uso de Realizar Venta

MODELO:

NEGOCIO |CODIGO: |CU3

Caso de uso:

Realizar Venta

Actores:

Cliente, Encargado de Ventas

Propésito:

Realizar registro de venta.

Breve descripcion

En este caso de uso tiene como propésito

describir la forma en que se realiza el registro

de ventas

Flujo de trabajo:

Flujo basico de trabajo:

El cliente realiza el pedido al encargado
de ventas.

El encargado de ventas atiende la
solicitud del cliente.

El encargado de ventas procede a
buscar el producto solicitado por el
cliente.

Si el producto no se encuentra
disponible, el cliente puede solicitar la
fabricacion y la cotizacién de este.

Si el producto se encuentra disponible,
el encargado de ventas procede a
realizar el registro de venta.

En el registro de venta el encargado de
ventas registra los detalles

correspondientes.
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e EIl encargado de ventas pregunta al
cliente el tipo de comprobante que
requiere.

e El cliente responde la pregunta.

e El encargado de ventas realiza el
registro de venta y entrega el
comprobante al cliente.

e El encargado de ventas guarda el

registro en el cuaderno de ventas.

Flujo alternativo:
e Si no se encuentra el producto

disponible se realiza un pedido interno.

Pre condicion:

Se debe de contar con los productos

disponibles para realizar la venta.

Fuente: Elaboracion Propia

En la tabla 4 se especifica el caso de uso del negocio Control de Ventas.

Tabla 4. Especificacion de Caso de Uso de Control de Ventas

MODELO:

NEGOCIO |CODIGO: |Cu4

Caso de uso:

Control de Ventas

Actores:

Administrador, Encargado de Ventas.

Propésito:

Verificar la participacion de productos y

clientes.

Breve descripcion

En este caso de uso tiene como propésito
describir como el administrador de la empresa,
verifica la participacion de cada producto y
cada cliente.
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Flujo de trabajo:

Flujo basico de trabajo:

El Administrador solicita el libro de
ventas al encargado de ventas.

El encargado de ventas procede a
entregar el libro de ventas.

El administrador revisa el libro de
ventas.

El administrador realiza un reporte de
ventas para conocer la participacion de
productos y clientes.

El administrador genera el reporte.

El administrador toma la decision sobre

los reportes realizados.

Flujo alternativo:

Si no se tiene el libro de ventas, el
administrador revisara las notas de

pedido.

Pre condicién:

Se debe de contar con el libro de pedidos y

libro de ventas.

Fuente: Elaboracion Propia
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2.3. Diagramas de Actividades de las Realizacién del Caso de Uso del

Negocio

a) Realizar Pedido
En la Figura 8, se muestra todas las actividades que se ejecutan durante la

realizacion de un pedido solicitado por el cliente, ademas de detallar cada paso

gue surge durante el proceso de realizar un pedido.
Figura 8

: Encargado de Ventas

: Cliente

Responde

solicitud J

Abre libro de registro ™\
de pedidos :

L

: Libros de Pedidos

\ V

\  Informa producto

\\ solicitado J

Ingresa nombre del producto solicitado\
en el libro de pedidos :

i

/-
L)

Diagrama de actividad del proceso de realizar pedido
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b) Registrar Pedido
En la figura 9, se muestra las actividades que se realizan registrar un pedido,
en este caso quien lo realiza es el encargado de ventas solicita los datos del

cliente y el nombre del producto para registrar su pedido.

Figura 9

: Cliente : Encargado de Ventas

Atiende
solicitud J

v

~qunta datos \

-liente J

: Nota de Pedido

“antidad de productos
~ta de pedido J

_ Registrala nota

de pedido J

: Libros de Pedidos \

.

\\
N

Diagrama de actividad del proceso de registrar pedido
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c) Realizar Venta

En la figura 10, se muestra los pasos que realiza el encargado de ventas para
registrar los datos del cliente, y proceder a realizar el registro de venta, se
aprecia que al momento que se realiza la venta el vendedor al no tener el
producto disponible puede generar un pedido, posteriormente se realizara la
venta entregando el comprobante de pago solicitado por el cliente.

Figura 10

: Cliente : Encargado de Ventas

Recepciona

“~dido del cliente /

Realiza el registro\
de venta

‘ngresa datos

Ingresa pedido\ ! producto J

© Elaboracion Propia

/ sa cantidad O\

/ ~itada
‘ : Libros dx\Pedidos
‘\\ Entrega comprobante *nprobante\

de pago 10 J

/’i\ “K 77777777 Guarda registro de ™\
L) \2 = venta realizada_/

: Libro de Ventas

\
L)

Diagrama de actividad del proceso de realizar venta

d) Control de Ventas
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Enlafigura 1l se muestralos pasos que realiza el administrador para realizar
el control de ventas, el administrador debe solicita el libro de ventas al
encargado de ventas, este consulta la salida de productos con el fin de

conocer la demanda de productos y conocer el cliente con mayor solicitudes.

Figura 11
: Administrador : Encargado de Ventas
- |
—

“ Solicita Lib T~ Atiende
| Ventas solicitud
\
\
|
| Entrega Libro de \
\ / ventas
‘ s

| :Libro de Ventas

\ V
\ ‘as O\
| _J

\ ductos
\‘ nanda

Y

\‘ : Productos

| Realiza reporte de productos N
\ con mayor de manda

\
L)

Diagrama de actividad del proceso de control de ventas
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. Diagrama de Secuencias de la Realizacion del Caso de Uso del

2.4
Negocio
a) Realizar Pedido
En la Figura 12, se detallan las secuencias que se ejecutan durante la
realizacion de un pedido solicitado por el cliente, ademas de detallar cada
paso que surge durante el proceso de realizar un pedido.
Figura 12
\ : Productos : Libros de Pedidos
g :Cliiente Consulta catalogo de productos :EncargadiodeVentas
e [ Realiza pedido del producto ﬂ
(a .
\g - Atiende solicitud
'S
E Abre libro de pedidos
o
'% Pregunta que producto solicita /H
L Informa producto solicitado
©

Diagrama de secuencia del proceso de realizar pedido
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b) Registrar Pedido

En la Figura 13, se muestra las secuencias que se realizan registrar un
pedido, en este caso quien lo realiza es el encargado de ventas solicita los

datos del cliente y el nombre del producto para registrar su pedido

Figura 13

e @ @

: Nota de Pedido : Libros de Pedidos

: Cliente .
Solicita producto

D Responde solicitud
=—

Solicita datos

{ Brinda datos

Genera nota

Ingresa nombres o razon social

Ingresa productos solicitados

Registra

Guarda

Diagrama de secuencia del proceso de registrar pedido

c) Realizar Venta

En la figura 14, se muestra las secuencias que realiza el encargado de
ventas para registrar los datos del cliente, y proceder a realizar el registro
de venta, se aprecia que al momento que se realiza la venta el vendedor
al no tener el producto disponible puede generar un pedido,
posteriormente se realizara la venta entregando el comprobante de pago

solicitado por el cliente.
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Figura 14

A

: Cliente

D)

(2

: Productos

(2

: Libros de Pedidos

. . : Encargado de Ventas
Realiza Pedido
|

|

Informa de no disponibilidad

Recepciona

Busqueda

Entrega comprobante

disponibilidad

Ingresa detalle de la venta

2

: Libro de Ventas

Genera comprobante de pag

o

Registra venta

Requiere cotizacién

Genera pedido

Guarda

—

Diagrama de secuencia del proceso de realizar venta

d) Control de Ventas

En la figura 15 se muestra los pasos que realiza el administrador para
realizar el control de ventas, el administrador debe solicita el libro de
ventas al encargado de ventas, este consulta la salida de productos con
el fin de conocer la demanda de productos y conocer el cliente con mayor

solicitudes.
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Figura 15

Diagrama de secuencia del proceso de control de ventas

@

: Libros de Pedidos

: Administrador : Encart Ven
Solicita libro de ventas |
D atiende solicitud

Entrega libro de pedidos

Consulta ventas realizadas

Verifica productos con mayor demanda

© Elaboracién Propia

Realiza informe de productos con mayor demanda

pe—

2.5. Diagrama de Colaboracién del Negocio

a) Realizar Pedido
En la Figura 16, se detallan los pasos especificos para la realizacién de

un pedido solicitado por el cliente, ademas de detallar cada paso que surge

durante el proceso de realizar un pedido.
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Figura 16

3: Atiende solicitud

/"
N
, 2: Realiza pedido del producto '
¢ 6: Informa producto solicitado
g -
o —
o = .
o \ 5: Pregunta que producto solicita
C .
8 : Cliente : Encargado de Ventas
= S
S
o
Qo
<
m $
© 1: Consulta catalogo de productos
4: Abre libro de pedidos

A

: Productos
—_— : Libros de Pedidos

Diagrama de colaboracion del proceso de realizar pedido

b) Registrar Pedido
En la figura 17 se detalla los pasos especificos para la realizacion del

proceso de registrar pedido, proceso donde interactian el cliente y el

encargado de ventas.
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Figural7

: Nota de Pedido

2: Responde solicitud

—

a

1: Solicita producto
4: Brinda datos
%

<
3: Solicita datos

: Cliente

: Encargado de Ventas

8: Registra -
/ 7: Ingresa®rédacttss solicitados /
‘ 6: Ingresa nombres o razon social “ /

/ 5: Genera nota

: Libros de Pedidos

Diagrama de colaboracién del proceso de registrar pedidos
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c) Realizar Venta
En la figura 18 se detalla los pasos especificos para la realizacion del
proceso de registrar pedido, en él se detalla los pasos para realzar una
venta en el area de ventas.
Figura 18

12@1&1
a
.

|

2: Recepciona
/ :
N /N
[ \
:Libros de Pedidos ™ ‘ 6: Ingresa detalle de la venta
- \ - - . 7: Genera comprobante de pago
11: Genera pedido 8: Registra venta

© Elaboracion Propia

/ Q
1: Realiza Pedido B} /
10: Requiere gptizacién/// gl
g :Libro de Ventas
/// : Encargado de Ventas —_—
/// 9: Entrega comprobante
: Busqueda
\ 4. disponibilidad \
—=
: Cliente // \
5: Informa de no disponibili \ j\
@

: Productos

Diagrama de colaboracién del proceso de realizar ventas
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d) Control de Ventas
En la figura N° se detalla los pasos especificos para la realizacion del

proceso de control de ventas.
Figura 19

2: atiende solicitud

—
\

6: Realiza informe de productos con mayor demanda

—
J/\\

| \

|

|

1: Solicita libro de ventas

e
—

<
3: Entrega libro de pedidos

: Encargado de Ventas

: Administrador

© Elaboracién Propia

4: Consulta ventas realizadas
5: Verifica productos con mayor demanda

. Libros de Pedidos

Diagrama de colaboracion del proceso de control de ventas
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3. Diagrama de Clases del Negocio

a) Realizar Pedido
En la figura 20 se muestra el diagrama de clases del proceso de realizar

un pedido.

Figura 20

Realiza pedido

1.n

Guarda~ 4
Cliente Encargado de Ventas

© Elaboracién Propia

Libros de Pedidos

Diagrama de clases del proceso de realizar Pedido
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b) Registrar Pedido
En la figura N° se muestra el diagrama de clases del proceso de registrar

un pedido.
Figura 21

1 Guarda 1.n /

Libros de Pedidos

Cliente Encargado de Ventas

verifica

© Elaboracién Propia

Nota de Pedido

Diagrama de clases del proceso de registrar pedido
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c) Realizar Venta
En la figura 22 se muestra el diagrama de clases del proceso de realizar

ventas..
Figura 22
.S Realiza pedido
Q.
o
1.n
a 1 .
c
2 C
% Entrega comprobante 1 Guarda 1-n /
S - B
8 1.n 1 /
S
L . Libros de Pedidos
© Cliente Encargado de Ventas
1
registra
V1.n
[
Libro de Ventas

Diagrama de clases del proceso de realizar venta
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d) Control de Ventas

En la figura 23 se muestra el diagrama de clases del proceso de control

de ventas.
Figura 23

Solicita cuaderno

1 1.n
Entrega cuaderno

\l 1
\
1 \
Administrador \\\ Encargado de Ventas
1 \

~Verifica ventas realizadas

Realiza informe

Productos Libro de Ventas

Diagrama de clases del proceso de verificar salidas
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4. Modelo Conceptual

En la figura 24, se observa que las entidades del negocio pasan a ser clases.

Figura 24

@
\

cliente

Prosguncto

contiene

N 1l.n )
) contiene

Libro de pedidos

1

genera

© Elaboracién Propia

encargado de ventas 1
Libro de ventas

administrador

Modelo conceptual realizado del negocio
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5. CASOS DE USO DEL SISTEMA
5.1. Requerimientos Funcionales del Sistema
En la tabla 5 se describe todos los requerimientos de las funciones que

debera tener el sistema propuesto.

Tabla 5 Requerimientos Funcionales del Sistema

DESCRIPCION

RF1 El sistema debera tener una interfaz de iniciar sesién para poder

ingresar al sistema web.

RF2 El sistema web debe permitir el registro de roles de un trabajador con

el fin de generar accesos al sistema.

RF3 El sistema web debe permitir que el encargado de ventas registro a un

cliente.

RF4 El sistema web debe permitir que el encargado de ventas registrar una

marca de un producto en el sistema.

RF4 El sistema web debe permitir que el encargado de ventas registrar el

tipo de cliente que tiene en la empresa.

RF5 El sistema web debe permitir que el encargado de ventas consulte el

stock de productos.

RF6 El sistema web debe permitir que el encargado de ventas registre la
salida de un producto,

RF7 El sistema web debe permitir que el encargado de ventas genere una

venta.

El sistema web debe permitir que el encargado de ventas genere una
RF7 boleta de venta.

RF8 El sistema web debe permitir que el encargado de ventas genere una

factura.

RF9 .El sistema web debe permitir que el administrador genere reportes de
volumen de ventas por producto y cliente.

RF 10 El sistema web debe permitir conocer el crecimiento de ventas
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RF 11 El sistema web debe permitir conocer la productividad de las ventas

RF El sistema web debe permitir que el administrador genere

10 reportes generales.

Requerimientos funcionales
5.2. Requerimientos no funcionales

En la Tabla 6 se muestra los requerimientos no funcionales del sistema, es

decir, son las funciones en la parte técnica del sistema.

Tabla 6 : Requerimientos no funcionales del sistema

IDENTIFICATIVO NOMBRE DESCRIPCION

RNF1 Software. Sistema multiusuario.

RNF2 Base de  Utilizar un software libre PHP 5
Datos. y base de datos MySq|.

RNF3 Seguridad. El sistema debe tener un

sistema de seguridad de

usuario.
RNF4 Software  Disefio flexible para facil uso.
RNF5 Software Disponibilidad (24 horas los 7
dias de la semana)
RNF6 Seguridad Confidencialidad de los datos

de los pedidos

Fuente: Elaboracién propia
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ACTORES

Los actores del sistema se identifican a partir de los actores y trabajadores

del negocio. Los actores identificados son el cliente, el administrador y el

encargado de ventas.

ACTORES

O
A

Encargado de Ventas

/ )
{
N

A

Administrador

Cliente

Tabla 7 Actores del Sistema

FUNCIONES

Encargado de realizar las ventas y
registro de todo tipo de producto en
la Empresa HICCAHUA

Encargado de la actualizacién de
los productos, asi como también
crea usuario y registra a los
trabajadores, genera reporte de

ventas totales.

Persona que realiza pedidos a la

Empresa

Actores del sistema
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FIGURA 25 Diagrama de caso de uso del sistema

© Elaboracion Propia
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5.3. Especificaciones de los casos de uso del sistema

En la tabla 8, se describe la plantilla de para cada realizacion de caso de uso del

sistema, en este tabla se especifica el logueo respectivo para acceder al sistema.

Tabla 8: Especificaciones de caso de uso del sistema: Loguearse

Identificador | N° 01
de caso de
uso
Nombre de LOGUEO DEL SISTEMA
caso de uso
Actores Usuarios(Cliente, Encargado de Ventas, Administrador)
Descripcion | En este caso de uso lo que se hace es validar los datos
de acceso del cliente, Encargado de Ventas vy
Administrador para poder acceder al sistema
Evento El caso de uso comienza cuando un usuario desea
disparador ingresar al sistema con una sesién o0 con su usuario.
Pre- Debe tener un usuario registrado en el sistema
condiciones
Post- Ninguna
condiciones
Flujo normal | = El usuario ingresa a la pagina principal
» El usuario ingresa a la interfaz de ingreso al sistema
» El usuario digita nombre de usuario y clave
» El sistema valida los datos de ingreso.
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Flujo <Datos incorrectos>

alternativo Si el usuario o la clave son incorrectos el usuario no
puede acceder al sistema. El sistema muestra un
mensaje detallando “Datos incorrectos”, y solicita de
nuevo el ingreso.

= “ No hay registros para mostrar”

Si el usuario no se ha registrado, no puede ingresar a su

sesion en el sistema.

Fuente: Elaboracién propia

e En latabla 9, se describe la especificacion Registrar Trabajador, donde el

administrador realiza el registro del personal de la empresa

Tabla 9 : Especificaciones de caso de uso del sistema: Registrar Trabajador

Identificador | N°2
de caso de

uso

Nombre de | Registrar Trabajador

caso de uso

Actores Administrador

Descripcion | En este caso de uso se hace descripciéon como el
administrador de la Empresa realiza el registro del

personal de la Empresa, para el uso del Sistema.

Evento El administrador selecciona la pestafia de

disparador | Trabajadores.

Pre- Estar registrado en la base de datos

condiciones
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Post- Ninguna
condiciones
Flujo = El administrador ingresa los nombres del personal.
normal = Ingresa el apellido paterno.
» Ingresa el apellido materno.
= |ngresa el DNI.
= |ngres direccion
= Selecciona el Rol que tendra.
= Ingresa Celular
* |ngresa Email
» |ngresa el Usuario.
= |ngresa el Password.
Flujo <Datos incorrectos>
alternativo | Si el administrador deja un campo sin llenar, el
sistema le enviarda un mensaje que debe completar
los datos.

Fuente: Elaboracion propia

e En la tabla 10, se describe la especificacion agregar clientes, donde el

encargado de ventas realiza el registro del cliente

Tabla 10: Especificaciones de caso de uso del sistema: Registrar

Cliente

Identificador | N°3
de caso de

uso
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Nombre de

REGISTRAR CLIENTES

caso de uso
Actores Encargado de Ventas
Descripcion | El siguiente caso de uso tiene como propésito
describir la forma como el encargado de ventas
procede a realizar el registro de un cliente.
Evento El encargado de ventas selecciona la pestaiia de
disparador | Registrar Clientes.
Pre- Se debe de contar con el permiso del administrador
condiciones | para realizar el registro, asi como también de los
datos del cliente.
Post- Ninguno
condiciones
Flujo = El usuario ingresa nombres.
normal » |ngresa apellido paterno.
» |ngresa apellido materno.
= Ingresa DNI.
* Ingresa Empresa.
= Ingresa RUC
Flujo <Datos incorrectos>
alternativo | Si el usuario deja un campo sin llenar el sistema le

enviard un mensaje con la informacion de que le falta

completar los campos para completar el registro.

Fuente: Elaboracién propia
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e Enlatabla 11, se describe la especificacion Registrar productos, donde

el encargado de ventas procede a realizar el registro de los productos

Tabla 11 : Especificaciones de caso de uso del sistema: Registrar

Productos
Identificador | N°4
de caso de
uso
Nombre de | REGISTRAR PRODUCTOS
caso de uso
Actores Encargado de Ventas
Descripcién | El siguiente caso de uso tiene como propadsito
describir la forma con el encargado de ventas realiza
el registro de los productos de la Empresa
HICCHAUA.
Evento El Encargado de ventas selecciona la pestafa
disparador | Registrar Productos.
Pre- Se debe de contar con los productos en el almacén
condiciones | para conocer su detalle.
Post- Se visualiza en el sistema los productos registrados.
condiciones
Flujo = El usuario ingresa el nombre del producto.
normal = El usuario carga la imagen del producto.
» El usuario ingresa marca del producto.
» El usuario ingresa el stock del producto.
» El usuario ingresa el precio de venta.
= El usuario ingresa el precio del costo.
» Elusuario ingresa las caracteristicas del producto.
Flujo <Datos incorrectos>
alternativo | Si el usuario deja un campo sin llenar el sistema le
enviara un mensaje con la informacion de que le falta
completar los campos para completar el registro.

Fuente: Elaboracion propia
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e En la tabla 12, se describe la especificacion Registrar Roles, donde el

administrador procede a registrar roles.

Tabla 12 : Especificaciones de caso de uso del sistema: Registrar

Roles

Identificador | N°5

de caso de

uso

Nombre de | REGISTRAR ROLES

caso de uso

Actores Administrador

Descripcidon | El siguiente caso de uso tiene como propésito
describir la forma con el administrador registra el Rol
de una Empresa HICCHAUA.

Evento El administrador selecciona la pestafia roles.

disparador

Pre- Se debe de contar con los permisos necesarios para

condiciones | registrar

Post- Se visualiza en el sistema los productos registrados.

condiciones

Flujo » El administrador selecciona pestafia roles

normal » El administrador ingresa el nombre del rol.
» El administrador presiona el boton Guardar.
» Elsistema muestra la informacion del rol guardado

Flujo <Datos incorrectos>

alternativo | Si el usuario deja un campo sin llenar el sistema le
enviara un mensaje con la informacién de que le falta
completar los campos para completar el registro.

Fuente: Elaboracion propia
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e En latabla 13, se describe la especificacion Registrar Marcas, donde el

Encargado de ventas procede a registrar las marcas del producto

Tabla 13 : Especificaciones de caso de uso del sistema: Registrar

Marcas

Identificador | N°6

de caso de

uso

Nombre de | REGISTRAR MARCAS
caso de uso

Actores Encargado de ventas

Descripcion

El siguiente caso de uso tiene como propdsito
describir la forma con el encargado de ventas de la
Empresa HICCHAUA. Procede a registrar las
marcas de los productos.

Evento El encargado de ventas selecciona la pestafia de
disparador | productos.

Pre- Se debe de contar con los permisos necesarios para
condiciones | registrar

Post- Se visualiza en el sistema las marcas registradas.
condiciones

Flujo » El encargado de ventas selecciona la pestaia de
normal marcas.

» El encargado de ventas ingresa el nombre de la
marca

= El administrador presiona el boton Guardar.

» El sistema muestra la informacién de la marca

guardada
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Flujo <Datos incorrectos>

alternativo | Si el usuario deja un campo sin llenar el sistema le
enviara un mensaje con la informacién de que le falta

completar los campos para completar el registro.

Fuente: Elaboracién propia

e En la tabla 14, se describe la especificacion Registrar Tipo de Cliente,
donde el Encargado de ventas procede a registrar el tipo de cliente

Tabla 14: Especificaciones de caso de uso del sistema: Registrar Tipo

de Cliente

Identificador | N°7

de caso de

uso

Nombre de | REGISTRAR TIPO DE CLIENTE

caso de uso

Actores Encargado de ventas

Descripcién | El siguiente caso de uso tiene como propdsito

describir la forma con el encargado de ventas de la
Empresa HICCHAUA. Procede a registrar el tipo de

cliente de la empresa

Evento El encargado de ventas selecciona la pestafia tipo
disparador | de cliente.

Pre- Se debe de contar con los permisos necesarios para
condiciones | registrar

Post- Se visualiza en el sistema los tipos de clientes
condiciones | registrados.

Flujo » El encargado de ventas selecciona la pestafa
normal registro de nuevo cliente.

* |ngresar nombres

» |ngresar apellido paterno
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» |ngresar apellido materno

= Seleccionar tipo de cliente

» Selecciona, departamento, provincia, distrito.
» Ingresar direccion, teléfono, email.

= Ingresa RUC

Flujo

alternativo

<Datos incorrectos>
Si el usuario deja un campo sin llenar el sistema le
enviara un mensaje con la informaciéon de que le falta

completar los campos para completar el registro.

En la tabla 15, se describe la especificacién Registrar Productos donde

Fuente: Elaboracion propia

el Encargado de ventas procede a registrar los productos

Tabla 15: Especificaciones de caso de uso del sistema: Registrar

Productos

Identificador | N°8

de caso de

uso

Nombre de | REGISTRAR PRODUCTOS

caso de uso

Actores Encargado de ventas

Descripcion | El siguiente caso de uso tiene como propésito
describir la forma con el encargado de ventas de la
Empresa HICCHAUA. Procede a registrar los
productos

Evento El encargado de ventas selecciona la productos.

disparador
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Pre- Se debe de contar con los permisos necesarios para

condiciones | registrar

Post- Se visualiza en el sistema los productos registrados.
condiciones

Flujo » El encargado de ventas selecciona la pestafia de
normal productos.

* Presiona boton registrar nuevo producto.
» |ngresa caédigo.

» |ngresa nombres.

= Carga imagen.

= Selecciona marca.

* |ngresa medida.

» |ngresa precio.

» Ingresa stock minimo.

Flujo <Datos incorrectos>
alternativo | Si el usuario deja un campo sin llenar el sistema le
enviara un mensaje con la informacion de que le falta

completar los campos para completar el registro.

Fuente: Elaboracion propia

e En latabla 16, se describe la especificacion Registrar Entrada, donde el

Encargado de ventas procede a registrar la entrada de productos.

Tabla 16 : Especificaciones de caso de uso del sistema: Registrar

Entrada
Identificador | N°9
de caso de
uso
Nombre de | REGISTRAR ENTRADA
caso de uso
Actores Encargado de ventas
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Descripcion | El siguiente caso de uso tiene como propésito
describir la forma con el encargado de ventas de la
Empresa HICCHAUA. Procede a registrar la entrada
de productos de la empresa
Evento El encargado de ventas selecciona la pestafia de
disparador | registro de entradas.
Pre- Se debe de contar con los permisos necesarios para
condiciones | registrar
Post- Se visualiza en el sistema los productos registrados.
condiciones
Flujo » El encargado de ventas selecciona la pestafia de
normal registro de entradas.
* Presiona boton de ENTRADA
* |Ingresa numero de guia de remision.
* Ingresa cantidad.
» Guarda
Flujo <Datos incorrectos>
alternativo | Si el usuario deja un campo sin llenar el sistema le
enviara un mensaje con la informacién de que le falta
completar los campos para completar el registro.

Fuente: Elaboracién propia

e En latabla 17, se describe la especificacion Registrar salida , donde el

Encargado de ventas procede a registrar la salida de productos.
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Tabla 17: Especificaciones de caso de uso del sistema: Registrar

Salida
Identificador | N°10
de caso de
uso
Nombre de | REGISTRAR SALIDA
caso de uso
Actores Encargado de ventas

Descripcion

El siguiente caso de uso tiene como propasito
describir la forma con el encargado de ventas de la
Empresa HICCHAUA. Procede a registrar la salida

de productos de la empresa

Evento El encargado de ventas selecciona la pestafa
disparador | Registrar Salidas.
Pre- Se debe de contar con los permisos necesarios para
condiciones | registrar
Post- Se visualiza en el sistema de los productos
condiciones | registrados.
Flujo » El encargado de ventas selecciona la pestafia
normal registrar salidas.

= Seleccione al cliente que solicita productos.

= Agrega productos.

» Registra salida de productos.
Flujo <Datos incorrectos>
alternativo | Si el usuario deja un campo sin llenar el sistema le

enviara un mensaje con la informacién de que le falta

completar los campos para completar el registro.

Fuente: Elaboracion propia
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e En la tabla 18, se describe la especificacion Productividad de ventas,
donde el administrador puede visualizar la productividad de ventas de la

empresa por fecha. .

Tabla 18 : Especificaciones de caso de uso del sistema: Registrar

Salida
Identificador | N°11
de caso de
uso
Nombre de | PRODUCTIVIDAD DE VENTAS
caso de uso
Actores Administrador

Descripcion

El siguiente caso de uso tiene como propdsito

describir la forma con el administrador de la
Empresa HICCHAUA. Procede a consultar la

productividad de ventas.

Evento El encargado de ventas selecciona la pestafa
disparador | productividad de ventas
Pre- Se debe de contar con los permisos necesarios para
condiciones | registrar
Post- Se visualiza en el sistema la productividad de ventas
condiciones | segun fechas consultadas.
Flujo » El encargado de ventas selecciona la pestafa
normal productividad de ventas.

= Presiona el botdn consultar productividad.

= Se visualiza la productividad de ventas.

= Se puede imprimir reporte
Flujo <Datos incorrectos>
alternativo | Si el usuario no ingresa las fechas no se podra

consultar la productividad de las ventas.

Fuente: Elaboracion propia
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5.4. Realizaciones de los casos de Uso del Sistema

Las realizaciones nos sirven para ver qué es lo que realizara el sistema,

indicando que por cada caso de uso se tendra diagramas de actividades,

secuencia, colaboracion y diagrama de analisis.

© Elaboracion Propia

Figura 26: Diagrama de realizaciones del sistema
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5.5. Diagrama de Actividades de las Realizaciones de los Casos de Uso del

© Elaboracioén Propia

SISTEMA WEB

Caso de Uso N° 1: Logueo del Sistema

En la figura 27 se muestra el diagrama de actividad del proceso del
logueo del sistema, el proceso inicia cuando el usuario ingresa su id y

su password, luego el sistema identificara al usuario y podra ingresar al
sistema.

Figura 27
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Diagrama de actividad del proceso de logueo del sistema
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© Elaboracién Propia

2. Caso de Uso N° 2: Registrar Roles

En la figura 28 se muestra el diagrama de actividad del proceso registrar
roles del sistema, el proceso inicia cuando el administrador selecciona
la pestafia y procede a registrar los roles del sistema. .

Figura 28
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Diagrama de actividad del proceso de registrar Roles
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3. Caso de Uso N° 3: Registrar Marca

En la figura 29 se muestra el diagrama de actividad del proceso registrar
marca del sistema, el proceso inicia cuando el encargado de ventas

selecciona la pestafia y procede a registrar las marcas de los productos.

Figura 29

: Encargado de Ventas
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© Elaboracién Propia
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Diagrama de actividad del proceso de registrar marca
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4. Caso de Uso N° 4: Registrar Tipo de cliente

En la figura 30 se muestra el diagrama de actividad del proceso
registrar tipo de cliente del sistema, el proceso inicia cuando el

encargado de ventas selecciona la pestafia y procede a registrar el tipo
de cliente.

Figura 30
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© Elaboracién Propia
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Diagrama de actividad del proceso de registrar marca

Caso de Uso N° 5: Registrar Trabajadores

En la figura 31 se muestra el diagrama de actividad del proceso registrar

trabajadores de cliente del sistema, el proceso inicia cuando el

administrador selecciona la pestafia trabajadores y procede a registrar
a un trabajador.
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© Elaboracion Propia

Figura 31
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6. Caso de Uso N@6 Registrar Clientes

En la figura 32 se muestra el diagrama de actividad del proceso registrar
cliente, el proceso inicia cuando el encargado del sistema procede a

seleccionar la pestafia registrar nuevo cliente y procede a realizar el
registro correspondiente.

© Elaboracion Propia

Figura 32
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7. Caso de Uso N2 7 Registrar Productos

En la figura 33 se muestra el diagrama de actividad del proceso registrar

productos, el proceso inicia cuando el encargado del sistema procede a

seleccionar la pestafa registrar productos y procede a realizar el registro
correspondiente.

Figura 33
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8. Caso de Uso N2 8 Registrar Entrada de Productos

En la figura 34 se muestra el diagrama de actividad del proceso registrar

entrada de productos, el proceso inicia cuando el encargado del sistema

procede a seleccionar la pestafia registrar productos y procede a realizar
el registro correspondiente.

Figura 34
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9. Caso de Uso N29 Registrar Salida de Productos

En la figura 35 se muestra el diagrama de actividad del proceso registrar
salida de productos, el proceso inicia cuando el encargado del sistema

procede a seleccionar la pestafa registrar salida y procede a realizar el
registro correspondiente.

© Elaboracién Propia

Figura 35
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10.Caso de Uso N2 10 Productividad de ventas

En la figura 36 se muestra el diagrama de actividad del proceso
productividad de ventas, el proceso inicia cuando el administrador de
ventas procede a consultar en la barra del menu principal la opcién
productividad ventas, para que posteriormente el sistema muestre la

informacioén solicitada.

Figura 36
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5.6.

© Elaboracién Propia

Diagrama de Clase de Analisis de las Realizaciones de los Casos de

Uso del Sistema Web

Caso de Uso N° 1: Logueo del Sistema
En la figura 37 se muestra el diagrama de clase de analisis del proceso
del logueo del sistema, el proceso inicia cuando el usuario ingresa su id

y su password, luego el sistema identificard al usuario y podra ingresar

al sistema.

Figura 37

O

Usuario IU-Logueo del Sistema

O

CC-Logueo del Sistema tbl_trabajadores

Diagrama de clase del proceso de logueo del sistema

Caso de Uso N° 2: Registrar Roles

En la figura 38 se muestra el diagrama de clase de analisis del proceso
registrar roles del sistema, el proceso inicia cuando el administrador

selecciona la pestafia y procede a registrar los roles del sistema
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© Elaboracion Propia

© Elaboracién Propia

Figura 38
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Diagrama de clase del proceso de roles del sistema

Caso de Uso N° 4: Registrar Marca
En la figura 39 se muestra el diagrama de clase de analisis del proceso

registrar marca de productos del sistema, el proceso inicia cuando el

encargado de ventas, selecciona la pestafia y procede a registrar las

marcas.
Figura 39
N | Q
Encargado de Ventas IU-Registrar Marcas
CC-Registrar Marcas tbl_marcas

Diagrama de clase del proceso de marcas del sistema

178



Caso de Uso N° 5: Registrar Trabajadores
En la figura 40 se muestra el diagrama de clase de analisis del proceso
registrar trabajadores del sistema, el proceso inicia cuando el
administrador, selecciona la pestafia trabajadores y procede a
registrarlos.
Figura 40

x \

Administrador IU-Registrar Trabajadores

© Elaboracién Propia

CC-Registrar tbl_trabajadores
Trabajadores

Diagrama de clase del proceso de registrar trabajadores del sistema

Caso de Uso N26 Registrar Clientes

En la figura 41 se muestra el diagrama de clase de analisis del proceso
registrar cliente, el proceso inicia cuando el encargado del sistema
procede a seleccionar la pestafia registrar nuevo cliente y procede a

realizar el registro correspondiente.
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Figura 41

Encargado de Ventas IU-Registrar Cliente

|

CC-Registrar Cliente tbl_clientes

Diagrama de clase de andlisis del proceso de registrar clientes

Caso de Uso N2 7 Registrar Productos

En la figura 42 se muestra el diagrama de clase de analisis del proceso
registrar productos, el proceso inicia cuando el encargado del sistema
procede a seleccionar la pestafa registrar productos y procede a realizar

el registro correspondiente.

Figura 42
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Diagrama de clase de analisis del proceso de registrar productos
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Caso de Uso N2 8 Registrar Entrada de Productos

En la figura 43 se muestra el diagrama de clase de analisis del proceso
registrar entrada de productos, el proceso inicia cuando el encargado del
sistema procede a seleccionar la pestafa registrar productos y procede

a realizar el registro correspondiente.

Figura 43
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Diagrama de clase de andlisis del proceso de registrar entrada de

productos
Caso de Uso N2 9 Registrar Salida de Productos
En la figura 44 se muestra el diagrama de clase de analisis del proceso
registrar salida de productos, el proceso inicia cuando el encargado del

sistema procede a seleccionar la pestafa registrar salida y procede a

realizar el registro correspondiente.
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Figura 44
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Diagrama de clase de andlisis del proceso de registrar salida de

productos

Caso de Uso N2 10 Productividad de ventas

En la figura 45 se muestra el diagrama de clase de analisis del proceso

productividad de ventas, el proceso inicia cuando el administrador de

ventas procede a consultar en la barra del menu principal la opcion

productividad ventas, para que posteriormente el sistema muestre la

informacioén solicitada.

Figura 45
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Diagrama de clase de analisis del proceso de productividad de ventas.
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5.7. Diagrama de Secuencia de las Realizaciones de los Casos de Uso del

SISTEMA WEB

© Elaboracién Propia

Caso de Uso N° 1: Logueo del Sistema
Enlafigura 46 se muestra el diagrama de secuencia del proceso del logueo
del sistema, el proceso inicia cuando el usuario ingresa su id y su password,

luego el sistema identificara al usuario y podra ingresar al sistema.

Figura 46
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© Elaboracién Propia

Diagrama de secuencia del proceso de logueo del sistema

Caso de Uso N° 2: Registrar Roles

En la figura 47 se muestra el diagrama de secuencia del proceso registrar

roles del sistema, el proceso inicia cuando el administrador selecciona la

pestafia y procede a registrar los roles del sistema

Figura 47
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Diagrama de secuencia del proceso de roles del sistema

Caso de Uso N° 3: Registrar Marca

En la figura 48 se muestra el diagrama de secuencia del proceso registrar

marca del sistema, el proceso inicia cuando el encargado de ventas

selecciona la pestafa y procede a registrar las marcas de los productos.
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© Elaboracién Propia

Figura 48
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Diagrama de secuencia del proceso de registrar marca

Caso de Uso N° 4: Registrar Tipo de cliente

En la figura 49 se muestra el diagrama de secuencia del proceso registrar
tipo de cliente del sistema, el proceso inicia cuando el encargado de ventas

selecciona la pestafia y procede a registrar el tipo de cliente.

Figura 49
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Caso de Uso N° 4: Registrar Trabajadores

En la figura 50 se muestra el diagrama de secuencia del proceso
registrar trabajadores de cliente del sistema, el proceso inicia cuando
el administrador selecciona la pestafia trabajadores y procede a
registrar a un trabajador.

Figura 50
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Caso de Uso N26 Registrar Clientes

En la figura N2 se muestra el diagrama de secuencia del proceso registrar

cliente, el proceso inicia cuando el encargado del sistema procede a

seleccionar la pestafia registrar nuevo cliente y procede a realizar el registro

correspondiente.

Figura 51
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Diagrama de clase de secuencia del proceso de registrar clientes

187




© Elaboracion Propia

Caso de Uso N2 7 Registrar Productos

En la figura 52 se muestra el diagrama de secuencia del proceso registrar
productos, el proceso inicia cuando el encargado del sistema procede a
seleccionar la pestafa registrar productos y procede a realizar el registro

correspondiente.
Figura 52
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Diagrama de secuencia del proceso de registrar productos
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Caso de Uso N2 8 Registrar Entrada de Productos

En la figura 53 se muestra el diagrama de secuencia del proceso registrar
entrada de productos, el proceso inicia cuando el encargado del sistema
procede a seleccionar la pestafia registrar productos y procede a realizar el
registro correspondiente.

Figura 53
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Diagrama de secuencia del proceso de registrar entrada de productos
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Caso de Uso N2 9 Registrar Salida de Productos

En la figura 54 se muestra el diagrama de secuencia del proceso registrar
salida de productos, el proceso inicia cuando el encargado del sistema
procede a seleccionar la pestafa registrar salida y procede a realizar el

registro correspondiente.

Figura 54
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Diagrama de secuencia del proceso de registrar salida de productos
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Caso de Uso N2 10 Productividad de ventas

En la figura 55 se muestra el diagrama de secuencia del proceso
productividad de ventas, el proceso inicia cuando el administrador de
ventas procede a consultar en la barra del menu principal la opcién
productividad ventas, para que posteriormente el sistema muestre la

informacioén solicitada.

Figura 55
- Administrador :1U- Productividad de Ventas . CC-Productividad de  thl_trabajadores . thl_detalle_salida

Ventas
| Selecciona pestafia " Productividad de Ventas" |
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Ingresa fechas de consulta
W Filtra
J { Filtra
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Muestra resultados ZI
Muestra resultados cuantitativos de la productividad de ventas { ]
] |

Diagrama de secuencia del proceso de productividad de ventas.
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5.8. Diagrama de Colaboracion de las Realizaciones de los Casos de Uso

© Elaboracién Propia

del SISTEMA WEB

Caso de Uso N° 1: Logueo del Sistema

En la figura 56 se muestra el diagrama de actividad del proceso del logueo

del sistema, el proceso inicia cuando el usuario ingresa su id y su password,

luego el sistema identificara al usuario y podra ingresar al sistema.

Figura 56
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Caso de Uso N° 2: Registrar Roles
En la figura N° se muestra el diagrama de colaboracién del proceso

registrar roles del sistema, el proceso inicia cuando el administrador

selecciona la pestafia y procede a registrar los roles del sistema

Figura 57
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: CC-Registrar Roles :tbl_roles

Diagrama de colaboracion del proceso de roles del sistema

Caso de Uso N° 3: Registrar Marca

En la figura 58 se muestra el diagrama de colaboracion del proceso
registrar marca del sistema, el proceso inicia cuando el encargado de

ventas selecciona la pestafia y procede a registrar las marcas de los

productos.
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Figura 58
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Diagrama de colaboraciéon del proceso de registrar marca

Caso de Uso N° 4: Registrar Tipo de cliente

En la figura 59 se muestra el diagrama de colaboracion del proceso
registrar tipo de cliente del sistema, el proceso inicia cuando el encargado

de ventas selecciona la pestafia y procede a registrar el tipo de cliente.
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Figura 59
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Diagrama de colaboracién del proceso de registrar marca

Caso de Uso N° 4: Registrar Trabajadores

En la figura 60 se muestra el diagrama de secuencia del proceso registrar
trabajadores de cliente del sistema, el proceso inicia cuando el
administrador selecciona la pestafia trabajadores y procede a registrar a

un trabajador.
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Figura 60
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Diagrama de secuencia del proceso de registrar trabajadores

Caso de Uso N26 Registrar Clientes

En la figura 61 se muestra el diagrama de colaboracion del proceso
registrar cliente, el proceso inicia cuando el encargado del sistema procede
a seleccionar la pestafia registrar nuevo cliente y procede a realizar el

registro correspondiente.

196



© Elaboracién Propia

Figura 61
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Diagrama de colaboracién del proceso de registrar clientes
Caso de Uso N2 7 Registrar Productos
En la figura 62 se muestra el diagrama de secuencia del proceso registrar
productos, el proceso inicia cuando el encargado del sistema procede a

seleccionar la pestafia registrar productos y procede a realizar el registro

correspondiente.
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Figura 62
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Diagrama de colaboracién del proceso de registrar productos

Caso de Uso N2 8 Registrar Entrada de Productos

En la figura 63 se muestra el diagrama de secuencia del proceso registrar
entrada de productos, el proceso inicia cuando el encargado del sistema

procede a seleccionar la pestafa registrar productos y procede a realizar el

registro correspondiente.
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Figura 63
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3: Presiona botén " Registrar Entrada”
5: Ingresa nimero de guia
6: Ingresa cantidad a actualizar

— 7: Presiona botén " Guardar "
‘

2: Muestra lista de productos registrados
4: Muestra interfaz de registro de entrada
13: Muestra lista de productos actualizados

: Encargado de Ventas :lU-Registrar Entrada

12: Confirma registro

© Elaboracién Propia

10: Guarda
——

r‘// \\

8: Captura datos del registro de entrada

9: Registra
e
_

11: Confirma registro

: CC- Registrar Entrada :tbl_entradas

Diagrama de colaboraciéon del proceso de registrar entrada de productos

Caso de Uso N2 9 Registrar Salida de Productos

En la figura 64 se muestra el diagrama de colaboracion del proceso
registrar salida de productos, el proceso inicia cuando el encargado del
sistema procede a seleccionar la pestafa registrar salida y procede a

realizar el registro correspondiente.
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Figura 64
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Diagrama de colaboracion del proceso de registrar salida de productos

Caso de Uso N2 10 Productividad de ventas

En la figura 65 se muestra el diagrama de colaboracion del proceso
productividad de ventas, el proceso inicia cuando el administrador de
ventas procede a consultar en la barra del mena principal la opcion
productividad ventas, para que posteriormente el sistema muestre la

informacion solicitada.
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Figura 65
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