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RESUMEN

La investigacion comprendio el estudio del proceso de ventas, el cual fue
desarrollado en el gimnasio CORSARIO GYM. Este proceso se realizaba de
forma manual; y con el objetivo de determinar la influencia del sistema informéatico
en dicho proceso se consideré los 2 indicadores de todo proceso de ventas
tomados en funcion del volumen de ventas, estos fueron el volumen de ventas por

producto y el volumen de ventas por clientes.

El tipo de investigacion fue de tipo aplicada y el disefio fue experimental, se
evaluo el proceso de forma tradicional en el pre-test y luego se evalué el proceso
con el sistema informatico en el post-test. La muestra del primer indicador fue 23
productos que fueron comprados en el gimnasio CORSARIO GYM y del segundo
indicador fue de 80 clientes que compraron en el gimnasio CORSARIO GYM. Se
utilizé la ficha de registro con el propdsito de registrar el volumen de ventas en el

proceso tradicional y el volumen de ventas con el sistema informético.

En la investigacion se determind que sin el uso del sistema informatico el
promedio del volumen de ventas por producto en el proceso de ventas fue de S/.
1,809.74 y con el uso del sistema informatico fue de S/. 5,313.70, y sin el uso del
sistema informéatico el promedio del volumen de ventas por cliente en el proceso
de ventas fue de S/. 534.33 y con el uso del sistema informatico fue de SI/.
1,545.69. Con estos resultados finalmente se concluyé que existe influencia
positiva de un sistema informatico en el proceso de ventas en el gimnasio
CORSARIO GYM.

PALABRAS CLAVES: Sistema Informatico, Proceso de Ventas, Proyectos de

investigacion.
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ABSTRACT

The research includes the study of the sales process, which was developed at the
gym CORSARIO GYM. This process is performed manually; and in order to
determine the influence of the computer system in the process 2 indicators taken
all sales process based on the volume of sales, these were the volume of sales by

product and sales volume were considered by customers.

The research was applied type and design was experimental, the traditional
process was evaluated in the pre-test and then the process was evaluated with the
computer system in the post-test. The sample was first indicator 23 products that
were purchased in the gym CORSARIO GYM and second indicator was 80
customers who bought at the gym CORSARIO GYM. The registration form is used
in order to record the volume of sales in the traditional process and the sales

volume with the computer system.

The investigation determined that without the use of the computer system the
average sales volume per product in the sales process was S/. 1809.74 and the
use of the computer system was S/. 5313.70, and without the use of the computer
system the average sales per customer in the sales process was S/. 534.33 and
the use of the computer system was S/. 1545.69. With these results finally
concluded that there is positive influence of a computer system in the sales
process in the gym CORSARIO GYM.

KEYWORDS: Computer System, Sales Process, Research Projects.
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INTRODUCCION

En los dUltimos afos el internet representa una enorme fuente de
conocimientos, cambié la forma de aprender y de encontrar la informacion
disponible, la forma de estudiary de hacer investigaciones. Pero la
caracteristica mas importante del internet es que es el medio de comunicacion
mas grande actualmente pero el problema de hoy en dia también es el hecho
de que podemos hablar de mucha tecnologia, pero desafortunadamente no

todos tienen acceso a ella.

El presente proyecto trata del analisis, disefio, desarrollo e implementaciéon de
un sistema informatico para el proceso de ventas en el gimnasio CORSARIO
GYM, el sistema permite gestionar clientes y empleados, gestionar productos,
gestionar imagenes del producto, gestionar servicios, gestionar los distritos del
envio y gestionar pedidos, de los productos comprados mediante la pagina
web del sistema ademas permite vender también los productos y servicios que
ofrece el gimnasio, y finalmente emitir los reportes de las ventas realizadas asi
de esta manera generamos marketing ofreciendo promociones y de mas cosas
gue motiven a los clientes a comprar mas ya que podran saber que productos

estan en stock y a la venta con sus respectivos precios y promociones.

La implementacion del sistema surge como resultado de la necesidad de
mejorar el proceso de ventas con un sistema bajo plataforma web, utilizando
las mejores caracteristicas de los software libores como HTML5, CSS3, PHP,
MySQL, JavaScript, JQUERY y Ajax.

Influencia de un sistema Informatico para Gallarday Manrique, Angel Lenis
el proceso de ventas en el gimnasio
CORSARIO GYM., 13
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1.1. Realidad problematica

En los ultimos afos en el Peru, la actividad fisica llamada también fithess
ha generado la demanda de los gimnasios, aumentando masivamente en
todo el pais y aln mas las personas que visitan estos lugares, segin una
publicacién del diario “EI Comercio” solo en lima de cada 100 personas 2
van al gimnasio y una persona en provincia, esto ocurre porque las
personas van en busqueda de salud, hace 10 afios las personas iban por
apariencia fisica 0 moda pero ahora lo hacen por su bienestar, para tener
controlado tanto su peso como el colesterol que son factores muy
importantes para prevenir cualquier otro tipo de enfermedad y también
para sentirse bien, alimentarse sano, combatir el estrés, etcétera. Por tal
motivo los gimnasios ya no se limitan a ofrecer solo servicios de rutina de
méaquinas de ejercicios y pesas ahora también ofrecen servicios de
nutricionistas, aerobicos, baile y clases de artes marciales mixtas como el
boxeo, taekwondo, jiu-jitsu, etcétera, volviendo mas interesante el asistir a
un gimnasio y asi rompiendo un poco la monotonia que existe cuando las

personas piensan inscribirse en un gimnasio.

En el gimnasio CORSARIO GYM se ofrece servicios de todo tipo
empezando desde lo mas basico que son las maquinas y pesas asi como
un nutricionista, escuela de artes marciales, baile y aerdbicos, generando
diversidad de registros de las personas tanto en el tipo que desean
entrenar como en el periodo que van a contratar los servicios, esto va
registrado en varios cuadernos donde se coloca estos datos mencionados
de todos los clientes de diferentes tipos de entrenamiento (Ver en el
Anexo N° 1y 2), para registrar a los profesores e instructores que se
encargaran de dar las clases es similar. También el gimnasio vende
productos como ropa fitness, accesorios fitness y suplementos
nutricionales que ayudan a las personas que entrenan, etcétera. Para
registrar las ventas lo hacen en cuadernos de igual forma que lo hace con

los registros de los clientes ya que no cuenta con un sistema que le

Influencia de un sistema Informatico para Gallarday Manrique, Angel Lenis
el proceso de ventas en el gimnasio
CORSARIO GYM., 14
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permita realizar todos estos procedimientos con eficacia, a raiz de esto
nacen diferentes problemas ya que al no tener bien clasificada las ventas
no se puede llevar un control exacto de cuantos productos se vende,
tampoco se sabe cudles son los productos que tienen mayor demanda
para tener controlado su stock y tampoco se conoce con exactitud
guienes son nuestros mejores clientes para ofrecerles las promociones de
temporada y es asi que diariamente esto ocasiona problemas, por no
contar con un sistema informatico para el gimnasio que automatice todo el

proceso de ventas.

El método que usaba para promocionar y ofrecer sus productos,
maquinarias, etcétera, lo realizaba mediante las redes sociales que
estaban de moda, como el Facebook (Ver en el Anexo N° 3y 4) pero
también lo utilizaba para comunicar los horarios de las clases, los eventos
de las artes marciales, seminarios de artes marciales, publicidad,
convenios, fotos de las actividades que se van desarrollando en el
gimnasio, etcétera, si bien resultaba comodo algunas veces, no era lo
mismo que contar con un sistema donde se pueda realizar, consultar y
modificar todo lo necesario que se encuentre conveniente para la

comodidad del usuario y del gimnasio.

El tiempo que tomaba el publicar los productos mediante la red social era
de aproximadamente de 5 minutos cada uno, asi que no consumia
demasiado tiempo, pero para que realizara los afiches que son colocados
en la red social se demoraba aproximadamente una hora porque se
necesitaba llamar la atencion de los clientes y no clientes del gimnasio, y
por ende se debia de requerir cierto tiempo para que estén bien
realizados y sean llamativos, esto lo hacia laborioso sino se contaba con
colaboradores que realicen este trabajo ya que comprendia conocer
ciertos tipos de programas para darle el disefio deseado, ademas el
gimnasio siempre se propone lograr 2 objetivos muy importantes los

cuales son detectar cuales son sus productos qgue mas demanda tienen y

Influencia de un sistema Informatico para Gallarday Manrique, Angel Lenis
el proceso de ventas en el gimnasio
CORSARIO GYM., 5
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conocer quiénes son sus mejores clientes para que de esta manera se
puedan mejorar las ventas, tener preparado el stock necesario para
satisfacer las ventas de los clientes, fidelizar a sus mejores clientes y
retener a clientes potenciales. En el primer objetivo que es detectar cuales
son los productos de mayor demanda, se realiz6 un pre-test con la
manera tradicional en el proceso de ventas (Ver Anexo 5), para conocer
cuéles son esos productos enfocandose en sus ventas y asi conocer el
volumen de las ventas por producto que se realizan para que nos ayude a

contar con el stock preparado para dichos productos.

En el segundo objetivo se requiere conocer quiénes son los mejores
clientes del gimnasio, se realiz6 un pre-test con la manera tradicional en
el proceso de ventas (Ver Anexo 5 y 6), para conocer cuales son los
clientes que generan mas ventas y que compran de manera regular para
gue ayuden a mejorar el volumen de ventas por cliente, sumando todas
sus compras de un producto o varios productos y asi nos ayude a
considerar mejor y fidelizar a aquellos clientes para que se sean clientes

potenciales.

Dada la situacién actual por lo que pasa el proceso de ventas se
implement6 y desarrollo un sistema informéatico que optimiza y facilita
estos procedimientos que cuenta con informacion inmediata, actualizada y
comprensible que permite realizar el proceso de ventas con eficacia,
vendiendo los productos del gimnasio mediante el sistema informatico, y
pudiendo llevar un orden en los registros, obteniendo mas rapidez en la
busqueda de lo que se desea conocer, mejorando tanto en el orden como
en el control de las ventas que se realiza tanto en el producto como en el
servicio, utilizando la base de datos para guardar toda la informacion y asi
poder generar reportes que ayudan al personal para que el gimnasio siga

en crecimiento.

Influencia de un sistema Informatico para Gallarday Manrique, Angel Lenis
el proceso de ventas en el gimnasio
CORSARIO GYM., 16
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1.2. Trabajos previos

En el afio 2012, Heysen Hernan Espinoza Rivas elabora la tesis titulada
“Influencia del sistema informatico bajo plataforma web en el proceso de
ventas en la empresa SANICENTER S.A.C.”, desarrollada en la
Universidad Cesar Vallejo. Ubicada en Lima — Peru, siendo el problema la
demora en la atencion de los clientes en el proceso de ventas. El objetivo
principal es determinar el nivel de influencia de un sistema informatico en
el proceso de ventas en la empresa Sanicenter S.A.C. y los objetivos
especificos son determinar en qué medida el uso de un sistema
informatico influye en el tiempo promedio en el registro de pedido en la
empresa Sanicenter S.A.C. y determinar en qué medida el uso de un
sistema informético influye en el nivel de satisfaccion del cliente en el
tiempo promedio de atencion en el proceso de ventas en la empresa
Sanicenter S.A.C. Se |justifica el desarrollo de la solucion porque no
afectara el comportamiento actual de los procesos realizados en la
empresa Sanicenter S.A.C., por el contrario mejorara y agilizara el
proceso tradicional. Su objetivo es analizar, disefiar e implementar un
sistema informético bajo plataforma web. La poblacion es 325 numeros de
clientes compradores en 25 dias habiles. La metodologia empleada es
RUP (Proceso Unificado de Rational) porque se ajusta a las necesidades
de la organizacién en un ambiente donde se busca tener documentado el
sistema para su posterior mantenimiento y mejoras futuras. La hipotesis
afirma que al implementar el sistema informatico bajo plataforma web
influye positivamente en el proceso de ventas en la empresa Sanicenter
S.A.C. Los Resultados se aplican en la disminucion del tiempo promedio
de registro de pedido en el proceso de ventas ya que la reduccion es del

53.7% e incremento del nivel de satisfaccion en el tiempo de atencion en

Influencia de un sistema Informatico para Gallarday Manrique, Angel Lenis
el proceso de ventas en el gimnasio
CORSARIO GYM., L7
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el reqgistro de pedido que del 49.76% de esta manera superando las
expectativas que se planteaban.*

La presente tesis contribuyé a la investigacion en el marco teorico, con la
definicion de la variable independiente sistema informéatico, también para
poder conocer mas sobre la metodologia RUP, asi de esta manera poder

definirlos, ademas para desarrollar el método de analisis.

En el afno 2012, Zenobio Pérez Pérez elabora la tesis titulada “Sistema
informético basado en tecnologia web en el proceso de ventas de la
empresa ECCOM E.I.LR.L.”, desarrollada en la Universidad Cesar Vallejo.
Ubicada en Lima —Peru, siendo el problema la lentitud que presenta el
proceso de ventas en la atencion de los clientes y al momento de registrar
los productos a venderse. El objetivo principal es determinar la influencia
de un sistema informéatico en el proceso de ventas de la empresa ECCOM
E.ILR.L. y los objetivos especificos son determinarla influencia de un
sistema informatico en el tiempo promedio de registrar los productos en la
empresa ECCOM E.lLR.L., determinar la influencia de un sistema
informéatico en el tiempo promedio de la consulta de informacion en la
empresa ECCOM E.LLR.L. y determinar la influencia de un sistema
informatico en el tiempo promedio del pedido de los productos en la
empresa ECCOM E.Il.LR.L. Se justifica el desarrollo porque mejora en gran
medida el desempefio de estos procesos sobre todo el tiempo promedio
en el que se llevan a cabo, llevando un mejor control de los pedidos que
se realizan para solicitar un producto, buscar los pedidos que se
encuentran en la tienda, asi como también el registro del producto. La
poblaciéon es en 3 grupos: registro de los productos es 82 registros,
productos consultados es 194 registros y productos solicitados por los

clientes es 229 registros. La metodologia empleada es RUP (Proceso

L ESPINOZA Rivas, Heysen. (2012). Influencia de un sistema informatico bajo plataforma web en el proceso
de ventas en la empresa SANICENTER S.A.C. Tesis para titulo de Ingeniero. Lima. Universidad César
Vallejo.

Influencia de un sistema Informatico para Gallarday Manrique, Angel Lenis
el proceso de ventas en el gimnasio
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Unificado de Rational) por ser més acorde y utilizada para el andlisis,
implementacion y documentacion de sistemas. La hipotesis afirma que al
implementar el sistema informatico reduce los tiempos de registrar los
productos, consulta de informacion y pedido de los productos. Los
resultados después de implementar el sistema informatico en el proceso
de ventas reduce el tiempo promedio del producto 38.6%, también recude
el tiempo promedio de la consulta de la informacion en un 46.85%, asi
como también reduce el tiempo promedio del pedido del producto en un
40.20%.

La presente tesis contribuyd en la investigacion de la metodologia de
desarrollo RUP ademés de proporcionar informacién en la metodologia de
investigacion cientifica para poder desarrollar la muestra y el método de

andlisis.

En el ano 2012, Jorge Luis Tavara Vallejos elabora la tesis titulada “E-
COMMERCE en el proceso de ventas de la empresa
PESISTELCOMPERU S.A.C.”, desarrollada en la Universidad César
Vallejo. Ubicada en Lima — Peru, siendo el problema la demora en el
proceso de ventas de la empresa en el tiempo de atencion al cliente. El
objetivo general es determinar la influencia del E-Commerce en el
proceso de ventas de la empresa PESISTELCOMPERU S.A.C. y los
objetivos especificos son determinar la influencia del E-Commerce en el
grado de satisfaccidon del cliente en el proceso de ventas de la empresa
PESISTELCOMPERU S.A.C., determinar la influencia del E-Commerce
en el tiempo de atencidon en el proceso de ventas de la empresa
PESISTELCOMPERU S.A.C. y determinar la influencia del E-Commerce
en el volumen de ventas en el proceso de ventas de la empresa
PESISTELCOMPERU S.A.C. Se justifica el desarrollo de la solucién

porque no afectara el comportamiento actual de los procesos realizados

2 PEREZ Pérez, Zenobio. (2012). Sistema informatico basado en tecnologia web en el proceso de ventas de la
empresa ECCOM E.I.R.L. Tesis para titulo de Ingeniero. Lima. Universidad César Vallejo.
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en la empresa PESISTELCOMPERU S.A.C. si no que los automatizara.
La poblacion es de 400 procesos de ventas y 76 clientes. La metodologia
empleada es RUP (Proceso Unificado de Rational) porque se ajusta a las
necesidades de la organizacion y a la implementacion de un E-
Commerce. La hipotesis afirma que al implementar un E-Commerce
influye positivamente en el proceso de ventas en la empresa
PESISTELCOMPERU S.A.C. Los resultados se aplican en el aumento de
la satisfaccion del cliente en un 105%, en el tiempo de atencion al cliente
redujo un 75.4% y se produjo un aumento en el volumen de ventas en
43.9%. Finalmente se concluye que la implementacion de un E-
Commerce mejoré6 el proceso de ventas en la empresa
PESISTELCOMPERU S.A.C.2

La presente tesis contribuy6 a la investigacion en la metodologia RUP y
en ayudarnos a comprender la venta online también llamada e-commerce,
también en la investigacion de la metodologia cientifica, ademas
ayudandome a definir mis indicadores y asi poder realizar el contraste, de

esta manera mejorando mi investigacion.

En el afno 2012, Vanesa Moreno Boiza elabora la tesis titulada “Analisis y
disefio de una plataforma web para un sistema de gestion de usuarios”,
desarrollada en la Universidad Carlos Il de Madrid. Ubicada en Madrid —
Espafia, siendo el problema el tiempo que demora en realizar toda la
gestion de los usuarios internos de la empresa que tienen acceso al
sistema llega a convertirse en una tarea muy costosa en tiempo. El
objetivo general del proyecto es desarrollar un sistema para dotar a
determinados usuarios de los diferentes departamentos de la empresa de
una herramienta que facilite la gestion y el mantenimiento de los usuarios
adscritos a su mismo departamento, permitiendo establecer de esta

manera un control de los permisos de acceso de los usuarios a los

3 TAVARA Vallejos, Jorge. (2012). E-COMMERCE en el proceso de ventas de la empresa
PESISTELCOMPERU S.A.C. Tesis para titulo de Ingeniero. Lima. Universidad César Vallejo.
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diferentes servicios que ofrece el sistema de gestion de expedientes de
telecomunicaciones e independizando en gran medida, esta labor del area
de desarrollo informético y en consecuencia reduciendo ampliamente los
tiempos empleados en dicho mantenimiento. Se justifica el desarrollo de
la solucion porque permitira el manteamiento de usuarios del &mbito de la
empresa dentro de un departamento especifico y también permitird el
mantenimiento de los permisos de acceso al sistema de gestion de
expedientes de telecomunicaciones de los usuarios de un departamento
especifico. La poblacién son los usuarios de los diferentes departamentos
de la empresa que tienen acceso al sistema. La metodologia que eligié es
RUP (Proceso Unificado de Rational) porque se ajusta a las necesidades
de la empresa por su estructura ordenada y documentacion necesaria. La
hipétesis afirma que una vez finalizado el desarrollar del analisis y disefio
de una plataforma web cumple satisfactoriamente con la creacion de un
sistema de gestion de usuarios. Los Resultados obtienen disminuciéon en
gran medida del tiempo empleado en la labor de mantenimiento de
usuarios y reduccién de costes empleados en el area de desarrollo

informatico.*

La presente tesis contribuyd a la investigacion directa del marco tedrico,
para poder conocer mas sobre la tecnologia web y asi poder definirlo
ademas ayuda para esclarecer dudas sobre la gestion de usuarios que
implementaremos en el sistema informatico y también con la elaboracion

de la metodologia RUP.

En el afio 2014, Arana Quijije Julia Valeria elabora la tesis titulada
“‘Desarrollo e implementaciéon de un sistema de gestion de venta de
repuestos automotrices en el almacén de auto repuestos eléctricos
MARCOS en la Parroquia Posorja Canton Guayaquil, Provincia del

Guayas” desarrollada en la Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena

4 MORENO Boiza, Vanesa. (2012). Analisis y disefio de una plataforma web para un sistema de gestion de
usuarios. Tesis para titulo de Ingeniero. Madrid. Universidad Carlos Il de Madrid.
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— Facultad de Sistemas y Telecomunicaciones. Ubicada en La Libertad —
Ecuador, siendo el problema la falta de una aplicacién informatica que
permita consultar una base de datos el repuesto especifico para cada tipo
de vehiculo en el volumen de ventas del Almacén de “Auto Repuestos
Eléctricos Marcos”. El objetivo general es disefiar e implementar un
sistema, que permita sistematizar la gestion de ventas e inventario del
Almacén de “Auto Repuestos Eléctricos Marcos” y los objetivos
especificos son Diseflar una base de datos que contenga todas las
caracteristicas de los repuestos automotrices, Automatizar el proceso de
actualizacion del inventario de mercaderias y sus especificaciones
técnicas y por ultimo registrar, clasificar y acceder a la informacion de una
manera agil, rapida y veraz. El desarrollo del presente trabajo
investigativo se justifica ampliamente tomando en consideracion que la
solucién presentada no afectara el comportamiento actual de los procesos
realizados en la empresa “Auto Repuestos Eléctricos Marcos”. La
poblacibn es de 149 clientes y usuarios fijos realizan compras de
repuestos en dicho establecimiento comercial. La metodologia de
desarrollo empleada en la investigacion es RUP (Proceso Unificado de
Rational) porque se ajusta a las necesidades requeridas por la empresa.
Finalizada el proyecto investigativo se obtuvo que con el desarrollo y la
implementacion de un sistema informatico que gestione la venta de
repuestos automotrices, se logré el objetivo esperado el control de reporte
de ventas, inventarios y facturas de repuestos automotrices realizadas en
el Almacén de “Auto Repuestos Eléctricos Marcos”. Los resultados se
aplican en la reduccién del tiempo que se toma en la venta de un producto
en el almacén en 86.67% y también se aumento el volumen de ventas de
los productos del Almacén en un 53.7%. Finalmente se concluye que el
disefio e implementaciéon de un sistema de gestion de ventas mejoré el

proceso de facturacion de la venta de los repuestos automotrices.®

5 QUIJIJE Julia Valeria, Arana. (2014). Desarrollo e implementacion de un sistema de gestion de venta de
repuestos automotrices en el almacén de auto repuestos eléctricos MARCOS en la Parroquia Posorja Canton
Guayaquil, Provincia del Guayas. Tesis para titulo de Ingeniero. La Libertad. Universidad Estatal Peninsula
de Santa Elena.
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La presente tesis contribuy6 a la investigacion de la metodologia RUP y
en ayudar a comprender el proceso de ventas, también en la investigacion
de la metodologia cientifica, ademas ayudandome a definir mis
indicadores y asi poder realizar el contraste, de esta manera mejorando

mi investigacion.

1.3. Teorias relacionadas al tema

Marco Tedrico

A.Sistema informatico

“Un sistema es un conjunto de componentes que interaccionan entre si
para lograr un objetivo comuUn aunque existe una gran variedad de
sistemas, la mayoria de ellos pueden representarse a través de un

modelo formado por cinco bloques basicos”.®

“Un sistema informatico es un conjunto de elementos que estan
relacionados entre si y en el que se realizan tareas relacionadas con
el tratamiento automatico de la informacién, formando parte de este el
hardware y el software y también se puede incluir el elemento recurso
humano porque en muchas ocasiones las personas también

intervienen en el sistema como por ejemplo introduciendo datos”.”

“El sistema informatico y su funcionamiento en la empresa han
experimentado, un proceso evolutivo en el tiempo. Asi, el proceso de

evolucion o aprendizaje a partir del cual la empresa ha generado un

6 FERNANDEZ, Vincen. Desarrollo de sistemas de informacion: Una metodologia basada en el modelo.
Espafia: Editorial UPC. 2006. 11p.

7 CAMAZON, JesUs. Sistemas operativos monopuesto: Informatica y comunicaciones. Espafia: Editorial
Editex S.A. 2011. 9p.
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sistema informatico cada vez mas capaz de satisfacer sus

necesidades de informacion”.8

Figura 1
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de control
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Entradas Transformacion Salidas

Modelo general de un sistema
Componentes de un sistema informatico
- Individuos participantes
v’ Propietarios del sistema: Son aquellas personas que patrocinan
y promueven fijando el presupuesto y los plazos para el

desarrollo y el mantenimiento ademas de dar el visto bueno final.

v Usuarios: Son aquellas personas que utilizan el sistema de una
forma regular para capturar, introducir, validar, transformar y

almacenar datos e informacion.

8 PABLOS, Carmen, LOPEZ, José, ROMO, Santiago y MEDINA, Sonia. Informatica y Comunicaciones en
la Empresa. Espafia: Editorial ESIC. 2001. 35p.
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v’ Disefladores: Son expertos en tecnologia que resuelven las

necesidades y las restricciones por los usuarios de la empresa

mediante recursos tecnoldgicos.

Constructores: Son otro tipo de especialista en tecnologia, son
los encargados de fabricarlos basados en las especificaciones

de disefio obtenidos de los disefiadores de sistemas.

Analista: Es una persona que estudia los problemas y las
necesidades de una empresa para determinar como podrian
combinarse los recursos humanos, los procesos, los datos y la
tecnologia de la informacion para obtener mejoras en la

empresa.

Project manager: Es un profesional experimentado que acepta la
responsabilidad de planificar, supervisar, y controlar proyectos
en lo que concierne al calendario, el presupuesto, la satisfaccion

del cliente, las normas técnicas y la calidad de sistemas.

- Datos e informacion

v Datos: Consisten en hechos y cifras que tiene de algiin modo

una existencia propia e independiente y que tiene poco
significado para el usuario ya que caracteristicamente los datos
por ellos mismos no indican si son relevantes o irrelevantes, ya

gue es necesario definir un contexto en donde establecerla.

v Informacién: El proceso de los datos permite transformarlos en

informacion pudiendo considerar la informacion como el conjunto
de datos procesados con significado, y dotado de relevancia y

propésito.
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Funciones de un sistema informético

- Recibe datos de fuentes internas o externas como elementos de

entrada a un proceso (Inputs).

- Almacena informacion y actla sobre los datos para generar y

producir informacién (Processing).

- Distribuye informacion elaborada para el usuario final (directorios,
ejecutivos, administrativos, etcétera) (Outputs).

Por tanto, para ser eficaz, se debe realizar de forma sistematica

cuatro tipos de funciones generales las cuales son:

- Reqistro: es la actividad de registrar o captar informacion para que
pueda ser utilizada de forma adecuada con posterioridad, sin

errores y con el menos coste posible.

- Acumulacion: Consiste en agrupar informaciones recogidas en
lugares diferentes del tiempo, en espera de ser tratadas en

cantidades convenientemente adecuadas.

- Tratamiento: Supone la manipulacién a efectuar con la informacién
para pasar los datos de base a los resultados utilizando unos
medios concretos. Estas manipulaciones comprenden operaciones

efectuados en un orden determinado.

- Difusion de la informacién: Consiste en crear informaciones

elaboradas con vistas a su explotacién para la direccién y gestion.
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Para gestionar adecuadamente el sistema informético de una
compafiia deben tenerse presente los objetivos bésicos para los que
se construye:

- Suministrar la informaciéon para planificacion, control y proceso de

toma de decisiones.

- Colaborar en la consecucion de los objetivos de la organizacion,

apoyando la realizacién y coordinacion de las tareas operativas.

- Obtener ventajas competitivas de su entorno.
Ademas para cumplir eficientemente con los objetivos expuestos, todo
sistema informético debera tener como minimo las siguientes

caracteristicas:

Ser fiable, facilitando informacién de calidad y sin errores.

- Selectivo, suministrando solo la informacién necesaria para el

objetivo asignado.

- Relevante, proporcionando informacion de interés para el usuario.

- Oportuno, entregando la informacién en el momento necesario.

- Flexible, facilitando su propia modificaciéon para ajustarlo a las

necesidades cambiantes de la organizacion.

B. Tecnologiaweb

El desarrollo explosivo de internet y en especial de la WWW se debe a
la aceptacion por todo el mundo de los estandares y tecnologias que
emplea: medio de transporte comun (TCP/IP), servidor (HTTP) y

lenguaje de creacion de paginas (HTML) estandarizados.
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Arquitectura web

“El servicio mas popular de internet es el conocido como World Wide

Web o simplemente web este servicio consiste en el uso del protocolo

HTTP para que desde un cliente (navegador) se solicite un documento

dentro de la red, y un servidor http o servidor web le sirva una pagina

en formato HTML”.?

Web
"LBmwscr

© Barranco

Figura 2
URL
B __._J ﬂlﬁ;:k_.] __I Servidor ﬁjilﬁﬂsdﬂ
C?;:u.._ D HTTP

i — —

Pagina HTML

Arquitectura Basica Web

him|

Con esta arquitectura podremos servir paginas HTML ya predefinidas,

formadas por texto, imagenes, tablas, marcos o formularios. Sin

embargo, si queremos construir una aplicacion web en tres niveles:

presentacion, l6gica de negocio y acceso a datos u otras aplicaciones,

necesitaremos una arquitectura mas completa.

En las 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

® BARRANCO, Jests. Metodologia del anlisis estructurado de sistemas. Espafia: Editorial Universidad
Pontificia Comillas de Madrid. 284p.
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navegador), el nivel inferior que proporciona los datos (la base de
datos) y el nivel intermedio que procesa los datos (el servidor web).1°

Figura 3
c CLIENTE SERVIDOR 1 SERVIDOR 2
xg . : o
E Lagica de - Logica de > Logica de
© | presentacion negocio datos

Arquitectura de tres niveles

El objetivo de aumentar el nimero de niveles en una aplicacion
distribuida es lograr una mayor independencia entre un nivel y otro, lo
que facilita la portabilidad en entornos heterogéneos y la escalabilidad

en caso de incorporacion de nuevos clientes.

- Ventaja

v Cuenta con una plataforma independiente, de esta manera puede
ejecutarse en distintas plataformas, sélo se necesita disponer de
un navegador para cada una de las plataformas, y no es
necesario adaptar el cédigo de la aplicacion a cada una de ellas.
Ademas las aplicaciones web ofrecen una interfaz gréfica de
usuario independiente de la plataforma ya que la misma en

ejecucion es el propio navegador.
- Desventaja
v/ Esta desventaja esta desapareciendo rapidamente porque la

programacién en la web no es tan versatil o potente como la

tradicional. El lenguaje HTML presenta varias limitaciones, como

10 | UJAN, Sergio. Programacion de aplicaciones web: Historia, principios bésicos y clientes web. Espafia:
Editorial Club Universitario. 2001. 47p.
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es el escaso repertorio de controles disponibles para crear
formularios. Por otro lado, al principio las aplicaciones web eran
basicamente de “solo lectura” permitiendo una interaccion con el
usuario practicamente nula. Sin embargo, con la aparicion de
nuevas tecnologias de desarrollo como Java, JavaScript y ASP,
esta limitacion tiende a desaparecer.

C. E-Commerce

“El comercio electrénico, o e-commerce, podria definirse como el uso
de las telecomunicaciones para la realizacion de cualquier tipo de
negocio. Aunque este concepto en si no es novedoso, si lo es el uso de
internet y del ordenador para la realizacibon de transacciones
comerciales y el uso popular de tales medios para la compra y venta de
productos y servicios. Es importante resaltar en este punto el
incremento de la capacidad de los proveedores y la competencia global
que permite a las empresas ser mas competitivas, méas flexibles,
trabajar mas de cerca con sus proveedores, proporcionando unas

respuestas mas adecuadas a sus cliente”.1!

Consiste en abrir una empresa o establecimiento a través de la red y
que puede tener como objetivo promocionar a la compafiia, sus
productos o servicios (Modelo de ventas Business to Consumer —
B2C). La compafia mediante este tipo de negocio no sélo establece un
medio global de contacto con sus clientes, sino una nueva forma de

establecer transacciones comerciales con clientes finales.12

1 CANCELO, Pablo y Giraldez, José. La tercera revolucion. Comunicacion, tecnologia y su nomenclatura en
inglés. lera Edicion. Espafia: Editorial NETBIBLO, S. L. 2007. 127p. )
12 pUBLICACIONES VERTICE. E-Commerce: Aplicacién y desarrollo. Espafia: Editorial VERTICE. 2010.

12p.
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Figura 4
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Modelo B2C (Business to Consumer)

D. Metodologia CRM

“‘Es la Administracion de las Relaciones con el Cliente es decir la
integracion de tecnologia y los procesos de negocios usados para
satisfacer las necesidades de los clientes durante cualquier interaccion
con los mismos. La implementacion de un CRM puede variar
dependiendo del tipo de empresa en cuestion ya que no existe una
aplicacion estandar para implementar un CRM en una empresa u
organizacion ya que no todas las empresas son iguales o tienen los
mismos objetivos pero con un CRM toda empresa buscara el mismo fin
que es tener un mejor conocimiento de sus cliente para incrementar
sus ingresos y ganancias; pero los objetivos que se buscaran seran

muy distintos entre una empresa y otra”.'3

Inversion en Herramientas

13 \VVAZQUEZ, O. CRM ¢Coémo implementarlo? 2007. s.n.
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Una solucion CRM en primera instancia es un conjunto de
herramientas informaticas que gestionaran la informacion para su
correcta y eficaz explotacion. Todos los procesos relacionados con el
cliente deberan disponer de los dispositivos informaticos con el
software adecuado que permita la concentracibn homogénea de los
registros que detallan o ayudan a visualizar esta relacibn con el

cliente.14

Impacto Internet

El gran impacto que ha tenido el internet ha traido un nuevo significado
en la forma de construir relaciones con los clientes. En recientes
reportes se han descrito como es que los sitios web han tenido gran
éxito en las relaciones de la empresa con los clientes mediante
servicios que antes eran imposible lograrlo, esperando que las
empresas se anticipen a cubrir sus necesidades, ademas de recibir
servicios que vayan mas alla de sus expectativas. En respuesta los
clientes seran fieles a la empresa por un periodo largo ya que la
tecnologia proporcionada por la internet ha marcado un importante

cambio en las aplicaciones que proporciona un CRM.*®

El CRM estd cambiando la forma de hacer negocios, esta definiendo
qué empresas seguirdn en pie y cuales caeran, pero para que una
estrategia CRM funcione correctamente, es necesario estudiar tanto las
necesidades de la empresa como también las necesidades de los

clientes.

14 VIDAL, Ignasi. Como conquistar el mercado con una estrategia CRM. Espafia: Editorial FUNDACION

CONFEMETAL. 2004. 281p.
1S ESLAVA, José. Pricing: Nuevas estrategias de precios Espafia: Editorial ESIC. 2007. 193p.
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E. PayPal

“Sistema de dinero electronico que se utiliza para la transferencia de
dinero a través del correo electronico entre dos usuarios previo su

registro”.16

Basado en los prepagos, o conversion del dinero real en electronico, se
utiliza en transacciones de tamafos reducidas, o micro pagos. PayPal
es un sistema muy aceptado y extendido, con un gran nimero de
portales de internet que lo utilizan. Se trata de un sistema muy seguro,

ya que el cliente evita facilitar datos de sus cuentas en Internet.’

Los servicios PayPal se centran en el envio de dinero entre cuentas.
Para los envios se utiliza como dato fundamental la cuenta de correo

electronico.18

La operativa es como sigue:

- Se puede ingresar fondos en una cuenta PayPal de dos maneras:

e Adquiriendo dinero electrénico en PayPal mediante un
instrumento financiero que el usuario asocia a dicha cuenta
PayPal. En la practica, esto significa que cada vez que un
usuario solicita a PayPal el envio de dinero, este realiza a su vez
un cargo en su fuente de financiacién, PayPal envia este pago

por Internet al destinatario.

e Aceptando un pago por Internet enviado por otro usuario de
PayPal.

16 HERNANDEZ, Benjamin. Compendio Bursatil, p.153, 2014. México: Editorial DIAZDESANTOS.

" CANCELO, Pablo y Giraldez, José. La tercera revolucion. Comunicacion, tecnologia y su nomenclatura en
inglés. lera Edicion. Espafia: Editorial NETBIBLO, S. L. 2007. 135p.

18 | IBEROS, Eduardo, GARCIA, Rafael, GIL, Juan, MERINO, Juan. y SOMALO, Ignacio. EIl libro del
comercio electronico. 2da Edicidn. Espafia: Editorial ESIC. 2011. 294p.
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- El saldo de la cuenta del usuario representa la cantidad total de

dinero electronico disponible en PayPal.

e Para enviar un pago a un tercero mediante PayPal, el usuario
debe proporcionar la direccibn de correo electrénico del
destinatario en cuestion. De este modo, el remitente da
instrucciones para transferir dinero electronico de su cuenta de
PayPal a la cuenta del destinatario. Si el destinatario acepta el

pago, se completa la transferencia.
F. Proceso de Ventas

Proceso

‘Es la organizacion de personas, procedimientos (métodos) vy
magquinarias (tecnologia), dentro de wuna serie de actividades
(funciones, decisiones) necesarias para transformar materiales y/o
informacién es un resultado final especifico”.'®

En los dltimos tiempos se observa un gran énfasis sobre la gestién de
los procesos, dada su importancia en la consecucién de los objetivos

de la organizacion.

Hay empresas que cometen los siguientes errores por falta de
conocimientos que ayuden a detectar las causas de los problemas:

- Estructura organizacional inadecuada.

- Falta de un plan estratégico.

19 MEJIA, Braulio. Gerencia de procesos: Para la organizacion y el control interno de empresas de salud.
Colombia: Editorial Ecoe. 2006. 5p.
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- Pobres resultados financieros.

- Mala imagen ante el cliente externo.

- Clima organizacional inapropiado.

- Atraso tecnoldgico.

- Aumento de costos.

- Mala atencion al usuario

- Excesiva centralizaciéon

- El cliente es visto como un estorbo.

- Proliferaciéon de tramites, firmas sellos y vistos buenos.

- Falta de datos para tomar decisiones.

Es ésta la razon por la cual un plan de mejoramiento de procesos de

torna obligatorio para:

- Hacer efectivos los procesos, generando los resultados esperados.

- Hacer eficiente los procesos, minimizando los recursos empleados.

- Hacer los procesos adaptables para adaptarnos al cliente y al
entorno.

Podemos decir que no existe producto o servicio sin que exista un

proceso e igualmente no hay proceso sin productos o servicio.
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Grafica de cambio de procesos

Entonces el proceso siempre tendra un objetivo. No es posible pensar
que la gente trabaja por trabajar, puesto que se pretende lograr algo,
ya que todas las actividades o eventos buscan un objetivo y el conjunto

de los mismos es lo que constituye el proceso.
Ventas

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

a otra empresa.?’

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 clientes, porque de no existir
sus clientes, las empresas no tendrian motivo ni para su creacion, ni

para su funcionamiento.?
Algunas diferencias:
- Venta al comprador final: Este tipo de ventas se lleva a cabo en

establecimientos como el tipo de venta tradicional y en

autoservicios. Mediante ellas se comercializa productos y servicios.

2 PUBLICACIONES VERTICE. El proceso de Venta. Espafia: Autor (ed.). 2008. 3p.
2L CARRASCO, Soledad. Atencién al cliente en el proceso comercial. Espafia: Ediciones Nobel S.A. 2012,

7p.
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- Venta de empresa a empresa: En este tipo de ventas el fabricante
vende al mayorista, al detallista y a los intermediarios. Se trata de
un tipo de venta mas complejo mediante el que se comercializan
tanto bienes de uso o0 consumo, como también productos
industriales y servicios.

La venta es un proceso que comprende diferentes etapas:

Establecer una asociacion con el cliente y generar confianza.

- lIdentificar las necesidades del consumidor o los problemas de la

empresa a la que se quiere vender.

- Seleccionar la ventaja competitiva o la oferta que va a hacer que el
producto sea percibido diferente.
- Comunicar la ventaja competitiva o la oferta que va a hacer que el

producto sea percibido diferente.

- Ofrecer servicios después de la venta que permitan establecer
relaciones duraderas con el cliente.
El servicio al cliente, una vez realizada la venta, ayuda a:
- Demostrar la importancia que el cliente tiene para la empresa. Esto

contribuira a reforzar las relaciones a largo plazo.

- Transmitir seguridad al cliente. Asegurar al cliente que puede
contar con la empresa siempre que tenga algun problema con la
instalacion o funcionamiento del producto transmite seguridad y

confianza.
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Venta Electrénica

“La venta electronica tiene dos aspectos que se complementan muy

bien los cuales son la venta virtual y la comunicacién electrénica”.??

- Venta virtual: el marketing es lo que mas ha cambiado en el
presente y futuro inmediato, dentro de la empresa y su entorno lo
gue va a producir una espectacular aceleracion en favor de la venta

con el apoyo electronico.

- Comunicacion electronica: la comunicacion tiene que cambiar sus
anticuados modelos de publicidad masiva, cada vez menos
eficientes para mejorar necesitan que la comunicacién empresa-
vendedor-cliente sea completa y en tiempo real lo que sélo se

puede conseguir con un sistema informatico.

22 ARTAL, Manuel. Direccién de Ventas: Organizacion del departamento de ventas y gestion de vendedores.
11va Edicién. Espafia: Editorial ESIC. 2012. 91p.
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G. Dimensién

Volumen de ventas

“El volumen de ventas puede ser un indicador util del rendimiento
siempre que se analice con suficiente detalle. Puede ser analizado por
linea de producto o por alguna agrupacion de clientes o por tamarfio de

pedido y su medicién es por unidad o unidad monetaria”.??

a) Volumen de ventas por producto (VVP)

En la aplicacion de la metodologia CRM se desea obtener informacion
de cuales son los productos o servicios que son mas importantes para

los clientes.?4

Una empresa necesita conocer el volumen de ventas total que se
produce en sus productos, eso significa identificar a los productos mas

vendidos.?®

El volumen de ventas es de gran importancia para la entrada de
nuevos productos o de servicios. Puede implicar también cual es el
momento oportuno para elevar los precios, si bien es cierto que esta
medida puede dar lugar a una disminucion de la cantidad de unidades
vendidas, esto podria aumentar o disminuir en funcion del precio del

producto ayudando en las ventas futuras.?®

2 GALINDO, Jos¢, CAMPOS Antonio, GOMEZ, Ramén y RENEA Allende. Disefio y merchandising:
Direccion comercial. lera Edicion. Espaiia: Editorial VERTICE. 2011. 309p.

24 ESLAVA, José. Pricing: Nuevas estrategias de precios. Espafa: Editorial ESIC. 2007. 161p.

%5 KOTLER, Philip y KELLER, Kevin. Direccion de marketing. 12va Edicion. Espafia-. Editorial PEARSON
EDUCACION. 2006. 132p.

% GALINDO, José, CAMPOS Antonio, GOMEZ, Ramén y RENEA Allende. Disefio y merchandising:
Direccion comercial. 1era Edicion. Espafia: Editorial VERTICE. 2011. 198p.

Influencia de un sistema Informatico para Gallarday Manrique, Angel Lenis
el proceso de ventas en el gimnasio
CORSARIO GYM., 39



Universidad César Vallejo Escuela de Ingenieria de Sistemas

Formula:

Se evaluara mediante la multiplicacion del precio de venta por la(s)
unidad(es) vendida(s) de un producto para comprobar cuales son los

productos méas vendidos en el proceso de ventas.

VVP =PV, x UV,

VVP = Volumen de ventas por producto
PV; = Precio Venta
UV, = Unidad Vendida

b) Volumen de ventas por cliente (VVC)

La segmentacion de clientes en categorias de ingresos aplicando CRM
€S una estrategia que les permite conocer que clientes son mas
rentables por el valor que aportan a la empresa, y que sin duda alguna
el mejor parametro de segmentacion a efectos de las estrategias de
fidelizacion de un modelo CRM deberia ser el relacionado con la

rentabilidad ajustada por cada cliente (RAC).?’

Los clientes compradores del producto o servicio. Son los que originan
el volumen de ventas actual y, por lo tanto, son la fuente de los
ingresos que percibe la empresa en la actualidad y el objetivo es
retenerlos. El principio de Pareto, también conocido como la regla de
80-20 establece que el 20% de los clientes proporcionan el 80% de las
ventas. ldentificar el tipo de cliente en funcion de su volumen de
compra es primordial para que la empresa desarrolle su estrategia

comercial en funcién de cada cliente.?8

2T ESLAVA, José. Pricing: Nuevas estrategias de precios. Espafa: Editorial ESIC. 2007. 277p.
28 VALDIVIA Juan. MF1790_3: Comercializacion de productos y servicios en pequefios negocios o
microempresas. Espafa: Editorial 1C. 2015. 150p.

Influencia de un sistema Informatico para Gallarday Manrique, Angel Lenis
el proceso de ventas en el gimnasio
CORSARIO GYM., 40



Universidad César Vallejo Escuela de Ingenieria de Sistemas

Formula:

Se contabilizara el importe de todas las ventas que un mismo cliente
haya realizado al gimnasio por la compra de uno o la suma de varios

productos o servicios.

VVC = (VVP, + VVP, +...+ VVP)(;
VVP; = Volumen de ventas por producto

C; = cliente al que pertenece el producto

H. Metodologia de desarrollo

Metodologia de proceso unificado de rational (RUP)

Es un modelo en fases que identifica cuatro fases diferentes en el
proceso del software, a diferencia del modelo en cascada donde las
fases se equiparan con las actividades del proceso, las fases en el
RUP estan mucho mas relacionadas con asuntos de negocio mas que

técnicos.

Fases de RUP:

- Preparacion inicial o conceptualizacidon (inception): El objetivo de
esta fase es el establecer un caso de negocio para el sistema. Se
deben identificar todas las entidades externas que interactian con
el sistema y definir estas interacciones. Esta informacion se utiliza
entonces para evaluar la aportacibn que el sistema hace al

negocio.

- Preparacion detallada o elaboracién (Elaboration): Los objetivos
de esta fase son desarrollar una comprension del dominio del

problema, establecer un marco de trabajo arquitecténico para el
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sistema, desarrollar el plan del proyecto e identificar los riesgos
clave del proyecto. Al terminar esta fase, se debe tener un modelo
de los requerimientos del sistema, una descripcion arquitectonica

y un plan de desarrollo del software.

- Construccién (Construction): Esta fase comprende el disefio del
sistema, la programacién y las pruebas. Durante esta fase se
desarrollan e integran las partes del sistema. Al terminar esta
fase, se debe tener un sistema software operativo y .a
documentacion correspondiente lista para entregarla a los

usuarios.

- Transicion (Transition): La fase final del RUP se ocupa de mover
el sistema desde la comunidad de desarrollo a la comunidad del
usuario y hacerlo trabajar en un entorno real. Al terminar esta
fase, se debe tener un sistema software documentado que
funciona correctamente en su entorno operativo.

Las principales actividades de RUP son las siguientes:

- Modelado de los procesos de negocio

- Gestion de los requisitos

- Analisis y disefio

- Implantacion y test

- Despliegue
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Metodologia scrum
Desarrollada por Ken Schwaber, Jeff Sutherland y Mike Beedle.
Define un marco para la gestion de proyectos, cuyo objetivo es elevar
al maximo la productividad de un equipo. Esta especialmente indicada
para proyectos con un rapido cambio de requisitos.
Se hace una lista con todas las funcionalidades que se supone que
tiene que tener el sistema y el orden en el que serdn desarrolladas.
Puede que no estén todas al principio y esta lista se puede ir
cambiando a lo largo del proyecto. La lista se llama "Product Backlog".
Cualquiera puede afnadir a lo largo del proyecto funcionalidades a esa
lista. Hay una persona, llamada "Product Owner", que es el
responsable final de la aplicacion de lo que se va a hacer asi como de
ordenar la lista "Product Backlog".
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De la lista se eligen las primeras funcionalidades y que son las que se
implementaran en el plazo concreto de tiempo, del orden de un mes.
La lista de funcionalidades a hacer. Las funcionalidades elegidas se
descomponen en tareas concretas y se les asigna un tiempo para
hacerlas y una persona. La lista de tareas a hacer en ese plazo de un

mes se llama "Sprint Backlog".

Sus principales caracteristicas se pueden resumir en dos:

- El desarrollo de software se realiza mediante iteraciones,
denominadas sprints o carreras cortas, con una duracion de 30
dias. Antes de que comience una carrera se define la
funcionalidad requerida para esa carrera y entonces se deja al
equipo para que la entregue. El punto es estabilizar los requisitos
durante la carrera. El resultado de cada sprint es un incremento

ejecutable que se muestra al cliente.

- La segunda caracteristica importante son las reuniones a lo largo
del proyecto. La reunién diaria de 15 minutos del equipo de
desarrollo para coordinacion e integracion, en la que todos
cuentan qué han hecho ayer, qué van hacer hoy y qué problemas

tiene para hacer lo que estan haciendo.

Como vemos, Scrum no dice nada de si hacer o no hacer disefio, si
hacer o no hacer pruebas, si hacer o no hacer documentacién, si
trabajar en parejas o no, etcétera. Scrum unicamente nos indica como
conseguir que todos trabajen con el mismo objetivo, a corto plazo y

deja bastante visible como avanza el proyecto dia a dia.
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Metodologia de programacién extrema

La programacion extrema se basa en la simplicidad, la comunicacién
y el reciclado continuo de cdédigo, XP promueve la adaptabilidad de
los procesos de desarrollo basandose en los principios y practicas que
presenta. Quienes trabajan usando XP deben seguir procesos
disciplinados, pero mas que eso, deben combinar la disciplina con la

adaptabilidad necesaria del proceso.
Los puntos mas interesantes de XP son:
- Desarrollo iterativo e incremental.

- Pruebas unitarias continuas, frecuentemente repetidas vy

automaticas.
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Programacion en parejas.

Frecuentemente interaccion del equipo de programacién con el

cliente o usuario.

Correccion de todos los errores antes de afadir nueva

funcionalidad.

Hacer entregas frecuentes.

Refactorizacion del codigo.

Sus objetivos:

La satisfaccion del cliente. Esta metodologia trata de dar al cliente

el software que €l necesita y cuando lo necesita.

Potenciar al maximo el trabajo en grupo. Tanto los jefes de
proyecto, los clientes y desarrolladores, son parte del equipo y
estan involucrados en el desarrollo del software.
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Seleccion de la metodologia de desarrollo
Para elegir la metodologia de desarrollo que se utilizara se ha
realizado este cuadro comparativo (Ver Tabla 1) tomando los
siguientes valores:
1 =Malo
2 = Regular
3 = Bueno
4 = Muy Bueno
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Tabla 1: Cuadro comparativo de las metodologias

ITEMS PREGUNTAS - CRITERIOS RUP SCRUM XP
1 La metodologia mas aplicada en 3 3 2
el desarrollo de estas
investigaciones.
Metodologia que se trabaja por 4 3 2

fases de negocio.

¢ Representa y describe 4 3 2
adecuadamente un flujo de

trabajo?

¢La metodologia de desarrollo 4 3 2
facilita la elaboracion del sistema

propuesto?

Metodologia de facil desarrollo y 3 3 3

entendimiento

Es una metodologia adaptable a 3 3 3
los cambios.
Es la metodologia mas adecuada 4 3 2

para la documentacion del

proyecto.

Es muy util para el desarrollo 4 3 2
exacto de todos los prototipos del

sistema.

Total: 4 3 2

Fuente: Elaboracion Propia

Para desarrollar el sistema informatico se utilizara la metodologia
RUP debido a que segun el cuadro comparativo es el mas
conveniente para su desarrollo segun el juicio de los expertos (Ver
Anexo N° 23, 24 y 25) que se promedié para realizar el cuadro
comparativo, mostrando a esta metodologia como la que mejor se

adaptara a las necesidades de nuestra investigacion.
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Marco conceptual

. Sistemainformatico

“El sistema informético es un subsistema dentro del sistema de
informacion del mismo, y estd formado por todos los recursos
necesarios para dar respuesta a un tratamiento automatico de la
informacion y aquellos otros que posibiliten la comunicacion del

mismo”.2°

J. Tecnologiaweb

“Los servicios web permiten construir una plataforma de integracion
basada en estandares de cualquier tipo de empresa ya que se
pueden publicar, ubicar e invocar desde cualquier punto de la red o
desde el interior de una red local. Con las herramientas actuales se
pueden desarrollar incrementalmente, proyecto a proyecto, sin la
necesidad de realizar una inversion inicial grande, empezando por
utilizarlos en integracion de punto a punto y escalar hacia una

plataforma completa”.®°
K. Proceso
“Toda empresa es un conjunto de procesos que de manera enlazada

comienza y terminan en el cliente. Todo lo que realizamos termina

siendo un proceso. En los ultimos tiempos hemos observado un gran

29 PABLOS, Carmen, LOPEZ, José¢, ROMO, Santiago y MEDINA, Sonia. Informatica y Comunicaciones en
la Empresa. Espafa: Editorial ESIC. 2001. 34p.

% GARCIA, Ignacio y MUNILLA, Eduardo. E-Bussiness colaborativo: Como implantar software libre,
servicios web y el grid computing para ahorrar costes y mejorar las comunicaciones en su empresa. Espafia:
Editorial Gramadosa S.L. 2010. 41p.
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énfasis sobre la gestion de los procesos, dada su importancia en la

consecuencia de los objetivos de la organizacion”.3!

L. Ventas

Una venta es un proceso de intercambio mediante el que se
satisfacen las necesidades del cliente a cambio de unos ingresos para
el vendedor que persiguen el beneficio de la empresa, asi como el
cliente es la persona que mediante ese proceso de intercambio recibe

un producto o un servicio que satisfaga sus necesidades.3?

1.4. Formulacién del problema

1.4.1. Problema general

PO: ¢Cudl es la influencia de un sistema informatico para el

proceso de ventas en el gimnasio CORSARIO GYM?

1.4.2. Problemas especificos

P1: ¢(De qué manera un sistema informatico influye en el volumen
de ventas por producto en el proceso de ventas en el gimnasio
CORSARIO GYM?

P2: ¢De qué manera un sistema informatico influye en el volumen
de ventas por cliente en el proceso de ventas en el gimnasio
CORSARIO GYM?

31 MEJIA, Braulio. Gerencia de procesos: Para la organizacion y el control interno de empresas de salud.
Colombia: Editorial Ecoe. 2006. 3p.

32 CARRASCO, Soledad. Atencién al cliente en el proceso comercial. Espafia: Ediciones Nobel S.A. 2012.
12p.

Influencia de un sistema Informatico para Gallarday Manrique, Angel Lenis
el proceso de ventas en el gimnasio
CORSARIO GYM., 50



Universidad César Vallejo Escuela de Ingenieria de Sistemas

1.5. Justificacion del estudio

1.5.1. Justificacion institucional

Desde el punto de vista institucional el gimnasio CORSARIO GYM,
tiene claro sus objetivos y uno de ellos es ser reconocido como uno
de los mejores gimnasios y escuelas de artes marciales mixtas de
lima norte, y para ello necesita sobresalir frente a sus competidores
directos como son los diferentes gimnasios de la zona, ademas
desea contar con una herramienta ligera, amigable y util para el
proceso de ventas del gimnasio por tanto generara un clima de
confianza entre los clientes y el gimnasio, esto se lograra con la
influencia de un sistema informatico que automatizara los registros
de los clientes, la busqueda del fin de periodo de inscripcion y
ayudara con las ventas de los productos y maquinas del gimnasio
gracias a la tienda online que se desarrollara, de esta manera

poniéndose a la vanguardia de la tecnologia.

En la presente investigacion se concluyé que el grado de
satisfaccion del cliente en el proceso de ventas de la empresa
PESISTELCOMPERU S.A.C. sin el uso de un sistema E-
Commerce que es un sistema de informatico basado en tecnologia
web es de 2 puntos que equivale a en desacuerdo y con la
implementacion del sistema E-Commerce alcanza los 4.1 puntos
gue equivale a de acuerdo demostrando que los clientes se
encuentran satisfechos en el proceso de ventas, mejorando la
imagen institucional de la empresa ya que al aumentar el grado de

satisfaccion del cliente en 105% aumento las ventas.33

3% TAVARA, Jorge. E-COMMERCE en el proceso de ventas de la empresa PESISTELCOMPERU
S.A.C., Universidad César Vallejo. 2012. 269p.
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1.5.2.

1.5.3.

Justificacion econdmica

El implementar un sistema informatico no tiene un costo muy alto
ya que se realizara con software libre, por lo tanto es un ahorro en
lo que se refiere a la adquisicion de licencias para el desarrollo del
sistema informatico, ademas el gimnasio CORSARIO GYM esta
dispuesto a invertir en la tecnologia necesaria para el adecuado
funcionamiento del sistema, de esta manera podra automatizar el
proceso de ventas actual ofreciendo un orden y seguridad de
informacion colocando al gimnasio en la vanguardia de la moda,
esperando de esta manera obtener mas ventas de lo que obtiene
mensualmente que es un promedio de S/. 1,809.70 en productos,
comprobando la necesidad de realizar cambios si se desea mejorar

el proceso.

Se pudo constatar que sin el uso un sistema basado en tecnologia
web para el proceso de ventas en la empresa
PESISTELCOMPERU S.A.C. se obtiene mensualmente un
aproximado de $6,080.50 y con la adecuada implementacion del
sistema aumenta las ganancias en $2,670.5 aproximadamente al
mes asiendo un total de $8, 751.00. Comprobando que la debida
implementacion de un sistema basado en tecnologia web si

aumenta las ganancias.®*

Justificacidn tecnoldgica

La tecnologia actual permite desarrollar este tipo de sistema
informatico basado en tecnologia web y 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

3 TAVARA, Jorge. E-COMMERCE en el proceso de ventas de la empresa PESISTELCOMPERU S.A.C.,
Universidad César Vallejo. 2012. 269p.
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usar también librerias gratuitas y otros lenguajes de programacién
libres que mejoren los procedimientos, de esta manera poder

adaptarlo mejor a los usuarios que interactian con el sistema.

En la presente investigacion se utilizé el lenguaje de programacion
PHP, debido a que la implementacién de un sistema E-Commerce.
Es un sistema de informatico basado en tecnologia web y PHP
posee las mejores caracteristicas para desarrollar dicho sistema,
ademas también se utilizd el gestor de base de datos MySQL
considerandolo como la mejor opcién, por su disponibilidad,

confiabilidad y facilidad de uso.3®

1.5.4. Justificacion operativa

La implementacion de un sistema informético, no afectara el
comportamiento actual de los procesos realizados en el gimnasio
CORSARIO GYM, por el contrario los mejorara, agilizard y
automatizard mediante el uso de la tecnologia como computadoras
de escritorio, laptops y dispositivos moviles ya que estara en la web
asi de esta manera los procesos realizados en el gimnasio seran
de uso mas factible para cualquiera, de manera que la relacién
cliente y gimnasio siga creciendo, brindando una mejor atencién
con un sistema innovador que no requiere de mayor conocimiento

para el usuario.

En la presente investigacion se concluyé que obteniendo
resultados satisfactorios de los indicadores del estudio se puede

llegar a la conclusién que la implementacion y desarrollo del E-

% MARTINEZ, Jorge. E-Commerce para la optimizacion del proceso de ventas en el consorcio empresarial
AARON S.A.C., Universidad César Vallejo. 2012. 56p.
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Commerce mejor6 el proceso de ventas en el consorcio
empresarial AARON S.A.C.36

% MARTINEZ, Jorge. E-Commerce para la optimizacion del proceso de ventas en el consorcio empresarial
AARON S.A.C., Universidad César Vallejo. 2012. 248p.
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1.6. Hipotesis

1.6.1.

1.6.2.

Hipotesis general

HO: El uso adecuado de un sistema informético mejorara el proceso
de ventas en el CORSARIO GYM.

Hipotesis especificas

H1: El uso adecuado de un sistema informatico aumenta el
volumen de ventas por producto en el proceso de ventas en el
CORSARIO GYM.

H2: El uso adecuado de un sistema informatico aumenta el
volumen de ventas por cliente en el proceso de ventas en el
gimnasio CORSARIO GYM.

1.7. Objetivos

1.7.1. Objetivos general
0O0: Determinar cual es la influencia de un sistema informatico para
el proceso de ventas en el gimnasio CORSARIO GYM.

1.7.2. Objetivos especificos
O1: Determinar de qué manera un sistema informéatico influye en el
volumen de ventas por producto en el proceso de ventas en el
gimnasio CORSARIO GYM.

Influencia de un sistema Informatico para Gallarday Manrique, Angel Lenis
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O2: Determinar de qué manera un sistema informatico influye en el
volumen de ventas por cliente en el proceso de ventas en el
gimnasio CORSARIO GYM.
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. METODO

2.1. Tipo de estudio

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

observa lo que sucede en situaciones controladas.

La investigacion aplicada esta dirigida a la aplicacién de las teorias y
leyes cientificas ya comprobadas, a la resolucién de los problemas
sociales. Ademas, las investigaciones aplicadas impulsan el desarrollo de
las investigaciones fundamentales al poner a la ciencia en relacién directa
con nuevos problemas practicos que requieren, para su solucion, nuevas

explicaciones tedricas.3’

La investigacion explicativa esta centrada a explicar por qué ocurre un
fenémeno y en qué condiciones se manifiesta este, o por qué dos 0 mas
variables estan relacionadas. Este tipo de investigacion es mas
estructurado que los demas tipos de investigacion e incluye los propdsitos
de todos ellos como la exploracion, descripcion y correlacion, ademas de
gue proporciona un sentido de entendimiento del fendmeno a que se hace

referencia.38

La investigacion experimental manipula intencionalmente la variable
independiente (causa), para analizar las consecuencias que tiene sobre
una variable dependiente (efecto), dentro de una situacion de control para

el investigador.3°

3 DIAZ, Victor. Metodologia de la investigacion cientifica y bioestadistica. 2da Edicion. Chile: RIL
Editores. 2009. 64p.

% DIAZ, Victor. Metodologia de la investigacion cientifica y bioestadistica. 2da Edicion. Chile: RIL
Editores. 2009. 182p.

% HERNANDEZ, Roberto, FERNANDEZ, Carlos y BAPTISTA, Pilar. Metodologia de la Investigacion. 5ta
Edicidn. México: Editorial McGraw-Hill Interamericana S.A. 2010. 121p.
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2.2.

La investigacion experimental aplica un tratamiento, estimulo, influencia,
intervencion, método, etcétera para mejorar y corregir la situacion

problematica, que ha dado origen al estudio de investigacién.4°
Disefio de investigacion
El disefio elegido para esta investigacion es pre-experimental porque su
grado de control es minimo y porque se hara una pre-prueba y una post-
prueba obteniendo una validez interna y externa, lo que hace muy viable
Su uso.
A un grupo se le aplicara un aprueba previa al estimulo o tratamiento
experimental, después se le administra el tratamiento y finalmente se le
aplica una prueba posterior al estimulo.*

G:01->X—->02
Donde:

G: Grupo Experimental

Es el grupo (muestra) al cual se le aplicara la medicién para evaluar las

dimensiones del proceso de ventas.
X: Experimento (implementacién de un sistema informatico)
Es la aplicacion del sistema informatico en el proceso de ventas mediante

dos evaluaciones (Pre-Prueba y Post-Prueba) se midi6 si el sistema

informatico generé cambios en el proceso de ventas.

40 CARRASCO, Sergio. Metodologia de la investigacion: Pautas metodoldgicas para disefiar el proyecto de
investigacion. Per(: San Marcos. 2005. 42p.

4 HERNANDEZ, Roberto, FERNANDEZ, Carlos y BAPTISTA, Pilar. Metodologia de la Investigacion. 5ta
Edicidn. México: Editorial McGraw-Hill Interamericana S.A. 2010. 136p.
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2.3.

O1: Pre-Test

Medicion del grupo experimental antes de la aplicacion del sistema
informatico en el proceso de ventas. Esta medicion se va a comparar con

la medicion de post-prueba.
O2: Post-Test
Medicién del grupo experimental después de la aplicacibn de sistema
informatico en el proceso de ventas. Ambas mediciones se van a
comparar para determinar el tiempo de registro de inscripcion del cliente,
el tiempo de venta de productos y el nivel de satisfaccion del cliente.
Variables, operacionalizacion
2.3.1. Variables

Definicion conceptual

Para definir conceptualmente se procesan definiciones tomadas de

diccionarios o de libros especializados.*?

Consiste en definir que es la variable, describiendo vy

conceptualizando la variable empleando otros términos.*3

- Sistema informatico

Es un conjunto de componentes interrelacionados que

recuperan, procesan, almacenan y distribuyen informacion para

42 HERNANDEZ, Roberto, FERNANDEZ, Carlos y BAPTISTA, Pilar. Metodologia de la Investigacion. 5ta
Edicidn. México: Editorial McGraw-Hill Interamericana S.A. 2010. 110p.

4 CARRASCO, Sergio. Metodologia de la investigacion: Pautas metodolégicas para disefiar el proyecto de
investigacion. Per(: San Marcos. 2005. 220p.
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apoyar el control de una organizacion ayudando a los gerentes y
trabajadores a analizar problemas, a visualizar asuntos

complejos y a crear productos nuevos.*

Proceso de ventas

En el proceso de ventas la comunicacion es primordial ya que el
producto, o el servicio, no existen para el cliente hasta que, por
medio de acciones comunicativas recibe informacion acerca de
su existencia. La compra se convierte asi en un proceso de
comunicacibn en el que una empresa desea transmitir

informacién sobre sus productos a sus clientes.*®

Definicion operacional

Para definir operacionalmente se debe tomar datos respecto de

una 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.*®

Es aquella que permite observar y medir la comunicacion de las

variables, en otras palabras, es la definiciébn por descomposicion de

las variables de lo mas general a los mas especifico.4’

Sistema informatico

4 FERNANDEZ, Vincen. Desarrollo de sistemas de informacion: Una metodologia basada en el modelo.
Espafia: Editorial UPC. 2006. 12p.
4 CARRASCO, Soledad. Atencidn al cliente en el proceso comercial. Espaiia: Ediciones Nobel S.A. 2012.

49p.

46 HERNANDEZ, Roberto, FERNANDEZ, Carlos y BAPTISTA, Pilar. Metodologia de la Investigacion. 5ta
Edicidn. México: Editorial McGraw-Hill Interamericana S.A. 2010. 111p.

47 CARRASCO, Sergio. Metodologia de la investigacion: Pautas metodolégicas para disefiar el proyecto de
investigacion. Per(: San Marcos. 2005. 220p.
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El sistema informatico realiza el proceso de ventas mediante una
un sistema informatico de ventas que me permitira vender los
productos y servicios ademas de mostrarlos al publico en
general, también me permite gestionar los productos, los
servicios, los clientes, los pedidos de los clientes, los distritos
para el delivery, realizar reportes y gestionar los empleados que
tendran acceso al sistema, realizar estadisticas del volumen de
ventas por producto y del volumen de ventas por cliente en el

proceso de ventas.

Proceso de ventas

Hace referencia al plan que se adoptard en el gimnasio en el
proceso de ventas, manteniendo informado al gimnasio haciendo
énfasis en el cliente de igual forma el cliente estara pendiente de

lo que se realiza en el gimnasio.
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2.3.2. Operacionalizacion

VARIABLE

Independiente:
Sistema

informéatico

DEFINICION
CONCEPTUAL
Es un conjunto de

componentes
interrelacionados que
recuperan, procesan,

almacenan vy distribuyen
informacion para apoyar
de
organizacion ayudando a

el control una

los gerentes y
trabajadores a analizar
problemas, a visualizar
asuntos complejos y a

Crear prod uctos nuevos.

Tabla 2: Operacionalizacion de las variables
DEFINICION OPERACIONAL

El sistema informatico realiza el
proceso de ventas mediante una un
sistema informatico de ventas que me
permitirdA vender los productos vy
servicios ademéas de mostrarlos al
publico en general, también me permite
gestionar los productos, los servicios,
los clientes, los pedidos de los clientes,
los distritos para el delivery, realizar
reportes y gestionar los empleados que
tendran acceso al sistema, realizar
estadisticas del volumen de ventas por
producto y del volumen de ventas por

cliente en el proceso de ventas.

DIMENSION INDICADORES ESCALA
DE

MEDICION
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Dependiente:
Proceso de

ventas

En el proceso de venta la
comunicaciéon es
primordial ya que el
producto, o el servicio, no
existen para el cliente
hasta que, por medio de
acciones comunicativas
recibe informacion acerca
de su existencia. La
compra se convierte asi
en un proceso de
comunicaciéon en el que

una empresa desea

transmitir informacion
sobre sus productos a sus

clientes.

Hace referencia al plan que se
adoptara en el gimnasio en el proceso
de ventas, manteniendo informado al
gimnasio haciendo énfasis en el cliente
de igual forma el cliente estard
pendiente de lo que se realiza en el

gimnasio.

Volumen de

ventas

I1 = Volumen

de ventas por | Monetario
producto

2 = Volumen

de ventas por | Monetario

cliente

Fuente: Elaboracion Propia
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2.4. Poblacion y muestra

2.4.1. Poblacién

Es el conjunto de todos los elementos que pertenecen al ambito

social donde se desarrolla el trabajo de investigacion.*®

Para determinar la poblacion se realizé el célculo durante un
periodo de tiempo fue de un mes en el que se realizaron compras
en el gimnasio CORSARIO GYM.

Tabla 3: Determinacion de la poblacion

CANTIDAD DE POBLACION

INDICADOR

Volumen de ventas por 23 productos
producto

Volumen de ventas por 80 clientes
cliente

Fuente: Elaboracion Propia

2.4.2. Muestra

Cada estudio tiene un tamafio de muestra idoneo, que permite
comprobar lo que se pretende con la seguridad y precision fijadas.
En la presente investigacion para el indicador volumen de ventas
por producto la muestra estuvo representada por 23 productos
vendidos en el gimnasio CORSARIO GYM. Para el indicador
volumen de ventas por cliente la muestra estuvo representada por

80 clientes que compraron en el gimnasio CORSARIO GYM.

Es una parte representativa de la poblacion, cuyas caracteristicas

esenciales son las de ser objetivo fiel de ella, de tal manera que los

48 CARRASCO, Sergio. Metodologia de la investigacion: Pautas metodologicas para disefiar el proyecto de

investigacion. Per(: San Marcos. 2005. 236p.
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resultados obtenidos en la muestra puedan generalizarse a todos

los elementos que conforman dicha poblacion.*®

2.5. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez vy

confiabilidad

2.5.1. Técnicas

Las técnicas que se utilizaran en la investigacion son:

- Entrevista: es aplicada por una persona calificada que realiza la
entrevista, aplicando un cuestionario a un entrevistado para

luego anotar las respuestas.®

- Observacion: se define como el proceso sistematico de
obtencién, recopilacion y registro de datos de experiencia y
observacion de un suceso, un acontecimiento o conducta
humana con el propésito de procesarlo y convertirlo en

informacién.>!
2.5.2. Instrumentos
Los instrumentos que se realizaran en la investigacion son:
- Ficha de Registro: El investigador realizo visitas al gimnasio
CORSARIO GYM, donde determino la eficacia en las ventas de

productos antes de usar el sistema y posterior al uso del sistema

para determinar el volumen de ventas del proceso de ventas.

4 CARRASCO, Sergio. Metodologia de la investigacion: Pautas metodolégicas para disefiar el proyecto de
investigacion. Per(: San Marcos. 2005. 237p.

% HERNANDEZ, Roberto, FERNANDEZ, Carlos y BAPTISTA, Pilar. Metodologia de la Investigacion. 5ta
Edicidn. México: Editorial McGraw-Hill Interamericana S.A. 2010. 239p.

51 CARRASCO, Sergio. Metodologia de la investigacion: Pautas metodoldgicas para disefiar el proyecto de
investigacion. Per(: San Marcos. 2005. 314p.
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2.6. Métodos de analisis de datos

El analisis de datos es cuantitativo, ya que permite analizar los datos de
manera numérica, este método de analisis de datos usa la recoleccion de
datos para probar la hipotesis, en base de la medicion numérica y analisis

estadistico para establecer patrones de comportamiento y probar teorias.
El andlisis estadistico sera descriptivo, se realizara a través de
distribucion de frecuencias y medidas de tendencia central. Para la
prueba de las hipotesis se utilizara la prueba estadistica de T.

Definicién de variables

- I, = Indicador propuesto medido sin el sistema informatico en el

proceso de ventas en el gimnasio CORSARIO GYM.

- I,= Indicador propuesto medido con el sistema informatico en el

proceso de ventas en el gimnasio CORSARIO GYM.

A. Hipdtesis de Investigacion 1

H1: El uso adecuado de un sistema informatico aumenta el volumen de

ventas por producto en el proceso de ventas en el CORSARIO GYM.

Indicador: Volumen de ventas por producto

- Hipotesis H, (Nula): El sistema informéatico no aumenta el volumen de
ventas por producto en el proceso de ventas en el gimnasio

CORSARIO GYM.

Hy:l,>=1,
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- Hipétesis H, (Alternativa): El sistema informatico aumenta el volumen
de ventas por producto en el proceso de ventas en el gimnasio
CORSARIO GYM.

Nivel de significancia
- a=0.05=5%
- Nivel de confianza (1 - a) = 0.95 = 95%

Media:
TN
Desviacion Estandar:
_ X —X)?
N

Estadistica de la prueba a través de la distribucién T-Student para

muestras relacionadas

Doénde:

x: Diferencias de las Media.
U,: Valor especifico, es referencia a la hipétesis nula.
s: Desviacion estandar entre los momentos antes y despueés.

n: Muestra.
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B. Hipdtesis de Investigacion 2

H2: El uso adecuado de un sistema informatico aumenta el volumen de

ventas por cliente en el proceso de ventas en el CORSARIO GYM.
Indicador: Volumen de ventas por cliente
- Hipétesis H, (Nula): El sistema informatico no aumenta el volumen de
ventas por cliente en el proceso de ventas en el gimnasio CORSARIO
GYM.
Ho:l, >=1,
- Hipotesis H, (Alternativa): El sistema informatico aumenta el volumen

de ventas por cliente en el proceso de ventas en el gimnasio
CORSARIO GYM.

Nivel de significancia
- a=0.05=5%
- Nivel de confianza (1 - a) = 0.95 = 95%

Varianza:

2
2 11'1=1(Xi - X)
o =
n
Desviacion Estandar:
X —X)?
Sz _ 1=1\"*1
n—1
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Estadistica de la prueba a través de Z,

Ta—Tp
Ze = 2 2

o’a  o’p

(5= + %)

Dénde:

Ta: Media de muestra del grupo 1.
Tp: Media de muestra del grupo 2.
o?a: Varianza del grupo 1.

a?p: Varianza del grupo 2.

na: Numero de muestra del grupo 1.

np: Numero de muestra del grupo 2.
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Regidn de rechazo

Figura 9

Regionderechazoe——

1-a

aceptacion

Region de

© Hernandez

£=-1.64

Grafica de rechazo

Conclusion:

Hipétesis de investigacion 1

El uso adecuado de un sistema informatico aumenta el volumen de ventas
por producto en el proceso de ventas en el CORSARIO GYM, si el
resultado de la prueba estadistica T (Ver Figura 9) esta en la region de
rechazo, se utilizara la hip6tesis alternativa y si T esta en la regién de

aceptacion se utilizara la hipotesis nula.
Hipotesis de investigacion 2

El uso adecuado de un sistema informatico aumenta el volumen de ventas
por cliente en el proceso de ventas en el CORSARIO GYM, si el resultado

de la prueba estadistica T (Ver Figura 12) esta en la region de rechazo, se
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2.7.

utilizara la hipoétesis alternativa y si T esta en la region de aceptacion se

utilizara la hipotesis nula.

Aspectos éticos

El investigador se compromete a respetar la veracidad de los resultados,
la confiabilidad de los datos suministrados por la empresa y la identidad

de los individuos que participan en el estudio.

El primero cdédigo de ética, aunque no directamente referido a una
asociacion de investigadores educativos, fue el de la APA, American

Psychological Association, en el afio 1940.

La preocupacion mas visible estaba centrada en el tratamiento de los
participantes de la investigacion (dafio moral, respeto, confidencialidad,
etcétera) y en menor medida, el plagio y el fraude de datos. Sin embargo,
el aumento de investigaciones, ha hecho que se enfatice el control en el

fraude de las informaciones.

El cédigo de la AERA (1992) en la primera pagina se pone de manifiesto
el respeto a los derechos y dignidad de los participantes en la
investigacion. Igualmente se insiste en la necesidad de solicitar
conformidad para la participacién. Al igual que el codigo de la APA,
concluye haciendo una llamada a la proteccion de la privacidad de los
participantes y de los datos, tanto como sea posible. Respecto a los
fraudes con los datos dice: “La investigacion educativa no debe fabricar,
ni falsificar, ni ser fraudulenta con los datos, evidencias, resultados o
conclusiones. Los investigadores deben, ademas, controlar el uso para

evitar propositos fraudulentos”.
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Establece, al igual que la anterior norma sobre la propiedad intelectual, el
plagio, y todos los actos fraudulentos tanto en el desarrollo de la

investigacion como en las aplicaciones y difusién de resultados.
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[ll. RESULTADOS

En el presente capitulo se describe los resultados obtenidos de la
investigacion haciendo uso de los indicadores se observara la influencia de un
sistema de informatico para el proceso de ventas en el gimnasio CORSARIO
GYM, ademas se realiza el procesamiento de los datos de la muestra con el

software Statistical Package for the Social Sciences (SPSS) v.20.

Como la investigacion es de tipo pre experimental, se tienen etapas para la
recoleccion de datos, donde el sistema no ha sido implementado (pre - test) y
otra donde el sistema ha sido implementado y puesto en ejecucion (post - test)
de la misma manera se realiza una comparacion entre ambos recogidos en las

diferentes etapas.

3.1.Descripcion

3.1.1. Analisis descriptivo

En el estudio se empled un sistema informatico para determinar su
influencia en los volimenes de ventas del producto y del cliente;
para ello se aplic6 un pre-test antes de usar el sistema y
posteriormente se aplicé un post-test con la implementacion del
sistema. Los resultados descriptivos de estas medidas se observan

en las siguientes tablas.

1° Indicador: Volumen de ventas por producto

Tabla 4. Medias Descriptivas del 1° indicador

N Minimo Maximo Media Desv. tip. Coefi. Var.
PRETEST 23 120 4340 1809,74| 1306,356 72.18%
POSTEST 23 750 13860 5313,70| 3683,156 69.31%
N valido (segun lista) 23
Fuente: Elaboracion Propia
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Se obtuvo como media del volumen de ventas por producto sin el
sistema informético el valor de 1809.74, mientras que para el
volumen de ventas por producto con el sistema informéatico el valor
fue de 5313.70; esto indica una diferencia significativa sin la
implementacion del sistema y con la implementacion del sistema;
asimismo, los volumenes de ventas por producto minimos del
estado del proyecto fueron 120 unidades monetarias sin la
implementacion y con la implementacion 750 unidades monetarias;
de esta manera los volimenes de ventas por producto maximos del
estado del proyecto fueron 4340 unidades monetarias sin la
implementacion y con las implementacion fueron de 13860

unidades monetarias.

Como la dispersion de los volumenes, sin el sistema fueron de
72.18% y con el sistema fueron 69.31%, se demuestra que la
variabilidad con respecto a los datos no difiere en gran medida, por

lo tanto la comparacién de medias se consideré adecuada.

Figura 10
VOLUMEN DE VENTAS POR PRODUCTO
6000.00
S
£ 5000.00
o
S  4000.00
‘O
©
S 3000.00
8 ® MEDIA
©
W 2000.00
©
1000.00
0.00
PRE-TEST POST-TEST
Comparacion medias del VVP
Influencia de un sistema Informatico para Gallarday Manrique, Angel Lenis

el proceso de ventas en el gimnasio
CORSARIO GYM. 74



Universidad César Vallejo Escuela de Ingenieria de Sistemas

En la Figura 10, se muestra la comparacién de medias del pre-test
y del post-test del volumen de ventas por producto con una medida
de 1809.74 (pre-test), mientras que la medida de 5313.70 (post-
test), entonces se puede decir que hubo un aumento de 3503.96 en

las ventas, es decir hubo un aumento del 65.94%.

2° Indicador: Volumen de ventas por cliente

Tabla 5: Medias Descriptivas del 2° indicador

N Minimo Maximo Media Desv. tip. | Coefi. Var.
PRETEST 80 250 996 524,32 129,923 24.78%
POSTTEST 80 644 2648| 1545,69 426,413 27.59%
N valido (segun lista) 80

Fuente: Elaboracion Propia

Se obtuvo como media del volumen de ventas por cliente sin el
sistema informatico el valor de 524.32, mientras que para el
volumen de ventas por cliente con el sistema informatico el valor
fue de 1545.69; esto indica una diferencia significativa sin la
implementacion del sistema y con la implementacion del sistema;
asimismo, los volimenes de ventas por cliente minimos del estado
del proyecto fueron 250 unidades monetarias sin la implementacion
y con la implementacién 644 unidades monetarias; de esta manera
los volimenes de ventas por cliente maximos del estado del
proyecto fueron 996 unidades monetarias sin la implementacion y

con las implementacion fueron de 2648 unidades monetarias.

Como la dispersion de los volumenes, sin el sistema fueron de
24.78% y con el sistema fueron 27.59%, se demuestra que la
variabilidad con respecto a los datos no difiere en gran medida, por

lo tanto la comparacién de medias se consideré adecuada.
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Figura 11
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En la Figura 11, se muestra la comparacion de medias del pre-test
y del post-test del volumen de ventas por cliente con una medida
de 524.32 (pre-test), mientras que la medida de 1545.69 (post-test),
entonces se puede decir que hubo un aumento de 1021.37 en las
ventas, es decir hubo un aumento del 66.07%.
3.1.2. Analisis inferencial

Prueba de normalidad

El método a utilizar para la validacion de las hipétesis es la
distribucion normal que como todo modelo es una distribucion
tedrica que dificilmente se presenta en la realidad tal cual, pero si

se presenta aproximaciones a éste.

Para determinar el estadistico a usar, primero se comprobé si los

datos estaban normalizados:

Nivel de significancia
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- a=0.05=5%
- Nivel de confianza (1 - a) = 0.95 = 95%

Para comprobar su distribucion y verificar si los datos contaban con
distribucion normal se realiz6 la prueba de normalidad de Shapiro-
Wilk para el primera indicador porque la muestra es pequefas (<
30 individuos) y la prueba de normalidad de Kolmogorov-Smirnov
para el segundo indicador porque la muestra es grande (> 30

individuos).

1° Indicador: Volumen de Ventas por Producto

H, = Los datos provienen de una distribucién normal.

H, = Los datos no provienen de una distribucién normal.

Tabla 6: Prueba de normalidad del 1° indicador.

Shapiro-Wilk

Estadistico gl Sig.
PRETEST 917 23 ,058

POSTEST ,928 23 ,098
Fuente: Elaboracion Propia

Los resultados de la prueba de normalidad indican que el Sig. de la
muestra volumen de ventas por producto sin la implementacién del
sistema fue de 0.058 cuyo valor es mayor que 0.05 (a), entonces
los datos provienen de una distribucién normal. De manera similar,
los resultados de la prueba de normalidad indican que el Sig. de la
muestra volumen de ventas por producto con la implementacion del
sistema fue de 0.098 cuyo valor es mayor que 0.05 (a), entonces

los datos provienen de una distribucion normal.
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Lo que confirma la distribucion normal de los datos de la muestra,

se puede apreciar en las siguientes figuras:

Figura 12
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Prueba de normalidad del Pre-Test del 1° indicador

En la Figura 12 se muestra el histograma del volumen de ventas
por producto del pre-test. Ademas, se observa que para el volumen
de ventas por producto (pre-test) con muestra de 23, la media es
1809,74 y la desviacion tipica es de 1306,356.
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Prueba de normalidad del Post-Test del 1° indicador

En la Figura 13 se muestra el histograma del volumen de ventas
por producto del post-test. Ademas, se observa que para el
volumen de ventas por producto (post-test) con muestra de 23, la
media es 5313,7 y la desviacion tipica es de 3683,156.

2° Indicador: Volumen de Ventas por Cliente

H, = Los datos provienen de una distribucién normal.

H, = Los datos no provienen de una distribucion normal.
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Tabla 7: Prueba de normalidad del 2° indicador
Kolmogorov-Smirnov

Estadistico gl Sig.
PRETEST ,085 80 ,200
POSTTEST ,039 80 ,200

Fuente: Elaboracion Propia

Los resultados de la prueba de normalidad indican que el Sig. de la
muestra volumen de ventas por cliente sin la implementacion del
sistema fue de 0.200 cuyo valor es mayor que 0.05 (a), entonces
los datos provienen de una distribucién normal. De manera similar,
los resultados de la prueba de normalidad indican que el Sig. de la
muestra volumen de ventas por cliente con la implementacién del
sistema fue de 0.200 cuyo valor es mayor que 0.05 (a), entonces

los datos provienen de una distribucion normal.

Lo que confirma la distribucion normal de los datos de la muestra,

se puede apreciar en las siguientes figuras:
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Figura 14
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En la Figura 14 se muestra el histograma del volumen de ventas
por cliente del pre-test. Ademas, se observa que para el volumen
de ventas por cliente (pre-test) con muestra de 80, la media es
524,32 y la desviacion tipica es de 129,923.
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Figura 15
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Prueba de normalidad del Post-Test del 2° indicador

En la Figura 15 se muestra el histograma del volumen de ventas
por cliente del post-test. Ademas, se observa que para el volumen
de ventas por cliente (post-test) con muestra de 80, la media es
1545,69 y la desviacidn tipica es de 426,413.

Prueba de Hipotesis

Como las pruebas de normalidad, dieron como resultado que los
datos de los 2 indicadores, tanto del volumen de ventas por
producto y el volumen de ventas por cliente tienen distribucion
normal, los valores del post-test fueron comparados utilizando la

prueba de t-student con una significancia del 5%.
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Definicién de variables

- I, = Indicador propuesto medido sin el sistema informatico en el

proceso de ventas en el gimnasio CORSARIO GYM.

- I,= Indicador propuesto medido con el sistema informatico en el

proceso de ventas en el gimnasio CORSARIO GYM.

A. Hipdtesis de Investigacién 1

H1: El uso adecuado de un sistema informatico aumenta el
volumen de ventas por producto en el proceso de ventas en el
CORSARIO GYM.

Indicador: Volumen de ventas por producto

- Hipotesis H, (Nula): El sistema informéatico no aumenta el volumen
de ventas por producto en el proceso de ventas en el gimnasio
CORSARIO GYM.

Ho:ly>=1,
- Hipotesis H, (Alternativa): El sistema informatico aumenta el
volumen de ventas por producto en el proceso de ventas en el

gimnasio CORSARIO GYM.

Hy:ly <1,

Tabla 8: Estadisticos de muestra relacionadas VVP

Media N Desviacion tip. Error tip. de la
media
PRETEST 1809,74 23 1306,356 272,394
Par 1
POSTEST 5313,70 23 3683,156 767,991
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Fuente: Elaboracion Propia

Se observa en la Tabla 8, que las muestras relacionadas del pre-
test es de 1809.74 < 5313.70 del post-test, esto nos indica que el
volumen de ventas por producto con la implementacion del sistema
es mayor al volumen de ventas por producto sin la implementacién

del sistema.

Tabla 9: Prueba de T-Student para el volumen de ventas por producto

Diferencias relacionadas Prueba de T-Student
Media Desviaciéon | Error tip. de | 95% Intervalo de confianza
tip. la media para la diferencia
Inferior Superior ¢ gl Sig. (bilateral)
-3503,957 | 2648,368 552,223 -4649,197 -2358,716 -6,345 22 ,000

Fuente: Elaboracion Propia

Se observa en la Tabla 9, que el nivel de Sig. fue de 0.000 cuyo
valor es menor a 0.05, lo que permite afirmar que las medias de
ambas muestras no son estadisticamente iguales, por lo tanto, se
rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipétesis alterna: El uso
adecuado de un sistema informatico aumenta el volumen de ventas
por producto en el proceso de ventas en el gimnasio CORSARIO
GYM.

_1809.74 — 5313.70
B 2494.76
V23

—3503.96
519.74

t =—6,345
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Se observa en la Figura 16, que la prueba de T esta en la region de
rechazo, asi que se utilizara la hipétesis alternativa y se rechaza la
hipotesis nula, asi que se puede afirmar que el uso adecuado de un
sistema informatico aumenta el volumen de ventas por producto en

el proceso de ventas en el gimnasio CORSARIO GYM.

. Hipoétesis de Investigacion 2

H2: El uso adecuado de un sistema informatico aumenta el
volumen de ventas por cliente en el proceso de ventas en el

CORSARIO GYM.
Indicador: Volumen de ventas por cliente

Hipotesis H, (Nula): El sistema informéatico no aumenta el volumen
de ventas por cliente en el proceso de ventas en el gimnasio

CORSARIO GYM.
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Ho:l, >=1,

- Hipétesis H, (Alternativa): El sistema informatico aumenta el
volumen de ventas por cliente en el proceso de ventas en el
gimnasio CORSARIO GYM.

Hy:lg <1,

Tabla 10: Estadisticos de muestras relacionadas VVC

Media N Desviacion tip. Error tip. de la
media
PRETEST 524,33 80 129,923 14,526
Par 1
POSTTEST 1545,69 80 426,413 47,674

Fuente: Elaboracién Propia

Se observa en la Tabla 10, que las muestras relacionadas del pre-
test es de 524.33 < 1545.69 del post-test, esto nos indica que el
volumen de ventas por cliente con la implementacién del sistema
es mayor al volumen de ventas por cliente sin la implementacién

del sistema.

Tabla 11: Prueba de Z. para el volumen de ventas por cliente

Diferencias relacionadas Prueba de Z
Media Desviacion Error tip. de | 95% Intervalo de confianza
tip. la media para la diferencia
Varianza Varianza t gl Sig. (bilateral)
Pre-Test Post-Test
-1021,363 441,402 49,350 16668,87 179555,61 | -20,421 79 ,000

Fuente: Elaboracién Propia

Se observa en la Tabla 11, que el nivel de Sig. fue de 0.000 cuyo
valor es menor a 0.05, lo que permite afirmar que las medias de

ambas muestras no son estadisticamente iguales, por lo tanto, se
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rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipétesis alterna: El uso

adecuado de un sistema informatico

aumenta el volumen de ventas

por cliente en el proceso de ventas en el gimnasio CORSARIO

GYM.
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Se observa en la Figura 17, que la

de rechazo, asi que se utilizara la hi

prueba de Z. esta en la region

poétesis alternativa y se rechaza

la hipétesis nula, asi que se puede afirmar que el uso adecuado de

un sistema informatico aumenta el volumen de ventas por producto

en el proceso de ventas en el gimnasio CORSARIO GYM.
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IV. DISCUSION

Con los resultados obtenidos en la presente investigacion se analizé y se
compard el volumen de ventas por producto y el volumen de ventas por
cliente, esto antes y después de la aplicacion del sistema informatico en el
gimnasio CORSARIO GYM.

A. El volumen de ventas por producto, en la medicién sin el sistema
informatico, alcanz6é una media de 1,809.74 unidades monetarias y con el
sistema informético se aumenté a 5,313.70 unidades monetarias. Los
resultados obtenidos indican que existe un aumento de 3,503.96 unidades
monetarias, con lo que se puede confirmar que con la implementacion del
sistema informatico se ha logrado un aumento del 65.94% en el volumen

de ventas por producto en el gimnasio CORSARIO GYM.

Por consiguiente, se supera lo expresado por Arana Quijije Julia Valeria
(2014) en su tesis “Desarrollo e implementacion de un sistema de gestion
de venta de repuestos automotrices en el almacén de auto repuestos
eléctricos MARCOS en la Parroquia Posorja Canton Guayaquil, Provincia
del Guayas”, que obtuvo un aumento en el volumen de ventas de los

productos en 53.7%.

B. El volumen de ventas por cliente, en la medicion sin el sistema informético,
alcanz6 una media de 524.33 unidades monetarias y con el sistema
informatico se aumenté a 1,545.69 unidades monetarias. Los resultados
obtenidos indican que existe un aumento de 1,021.36 unidades
monetarias, con lo que se puede confirmar que con la implementacion del
sistema informatico se ha logrado un aumento del 66.07% en el volumen

de ventas por cliente en el gimnasio CORSARIO GYM.

Por consiguiente, se supera lo expresado por Jorge Luis Tavara Vallejos
(2012) en su tesis titulada “E-COMMERCE en el proceso de ventas de la
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empresa PESISTELCOMPERU S.A.C.”, que obtuvo un aumento en el
volumen de ventas del 43.9%.

Se aprecia que el aumento del volumen de ventas por producto y del
volumen de ventas por cliente es en gran medida, esto debido a que el
proceso de automatizacion permite disponer de un control total sobre las
ventas, es decir que inmediatamente se cuenta con productos en stock se
puede cargar en el sistema de una manera rapida y eficaz para hacer
llegar al publico general de manera inmediata, de esta manera el publico
pueda ver nuestro catalogo y conocer los tipos de productos que estan
disponibles, aumentando el marketing de la venta.
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V. CONCLUSION

Primera: Se concluye que el volumen de ventas por producto con el método
tradicional sin usar el sistema informatico en el proceso de ventas en el
gimnasio CORSARIO GYM, fue de S/. 1,809.74 (unidades monetarias) y con
el uso del sistema informético en el proceso de ventas en el gimnasio
CORSARIO GYM fue de S/. 5,313.70 (unidades monetarias), logrando un
aumento de S/. 3,503.96 (unidades monetarias), que equivalen al 65.94% en

el volumen de ventas por producto en el gimnasio CORSARIO GYM.

Segunda: Se concluye que el volumen de ventas por cliente con el método
tradicional sin usar el sistema informatico en el proceso de ventas en el
gimnasio CORSARIO GYM, fue de S/. 524.33 (unidades monetarias) y con el
uso del sistema informatico en el proceso de ventas en el gimnasio
CORSARIO GYM fue de S/. 1,545.69 (unidades monetarias), logrando un
aumento de S/. 1,021.36 (unidades monetarias), que equivalen al 66.07% en

el volumen de ventas por cliente en el gimnasio CORSARIO GYM.

Tercera: Se concluye que la automatizacion del proceso de ventas en las
entidades privadas son de mucha importancia ya que como pertenece al
sector privado se pretende obtener ganancias que ayuden a mejorar el
gimnasio CORSARIO GYM ofreciendo servicios y productos de calidad, que
mejoren la imagen del gimnasio utilizando el método de B2C (Business to

Consumer).

Cuarta: Finalmente, después de haber obtenido los resultados satisfactorios
de los indicadores del estudio, Se concluye que el sistema informatico mejoro
significativamente el proceso de ventas en el gimnasio CORSARIO GYM en
sus dos fases, logrando demostrar las hipétesis planteadas con una
confiabilidad del 95%.
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VI. RECOMENDACIONES

Primera: Se sugiere capacitar a los empleados que ayudaran en el proceso de
ventas sobre el uso de los implementos que necesitaran para poder brindar un
determinado servicio a fin de que no se ingrese informacion errGnea que

perjudique en el desarrollo del proceso.

Segundo: Se sugiere aplicar este sistema a otros gimnasios ya que la gran

parte no cuenta con un sistema que pueda realizar el proceso de ventas.

Tercero: Se sugiere implementar en el sistema informatico el manejo de
sucursales, de esta manera cuando el gimnasio habra mas sucursales no se

encuentren inconvenientes.

Cuarto: se sugiere tomar mucha responsabilidad al ingresar, editar y verificar
datos personales de los clientes para evitar fraudes y malos manejos de la
informacion registrada en la base de datos, ya que toda la informacién estara

en el internet.
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VIIl. ANEXOS

Anexo N° 1: Inscripcion del servicio

Anexo N° 2: Inscripcidn del servicio

NOMBRES: «.eoeceeeeeesseeesssssssssssssssssssssssssssssssasssssssssssssssssssssssssssssssssssssss
BORIE 0 L cerabvmmeppsagissg R R oy
DOMICILIO:
BOAD: wccossssasiviinsiss g L .=

Av. Huandoy Mz. 71 Lt. 12 - Los Olivos
Telf.: 528-9984 / Cel.: 99715-2289

Fecha de Ingreso: Fécha de Término: / /

DIARIO I:I INTERDIARIO I | I I
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Anexo N° 3: Publicacién de productos en Facebook

& Wilfredo Antonio Cueva

A la venta en el gym.. — en Corsario Gym - Pagina Oficial

(IRAN PODER &%
TERMOGENICO -

Para asegurac ila mEracion de grase
corporal como fuonte de energis,
con ol

B que te ayudartn 5 Toner LN BUSH ESTASO
Do Sreno a la hora de entrona: .
USOS SUGEFRIDOS:

En personas que presecten fevo
© moderado, que deseen reducir _
drénticamonto of rivel de grese

wna dosis 15 min. Previo ol Grencicio.
ADVERTENCIAS:

5 A Wilfredo Antonio Cueva y 2 personas mas les gusta esto.

Anexo N° 4: Publicacién de productos en Facebook

& Wilfredo Antonio Cueva

A pedido rashguards lycrados venun.__para jiu jitsu y mma — en Corsario
Gym - Pagina Oficial

Ver traduccion

5 A Wilfredo Antonio Cueva y 6 personas mas les gusta esto.
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Anexo N° 5: Pre-Test del volumen de ventas por producto
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Anexo N° 6: Pre-Test del volumen de ventas por cliente parte - 1
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Anexo N° 7: Pre-Test del volumen de ventas por cliente parte - 2
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Anexo N° 8: Post-Test del volumen de ventas por producto
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Anexo N° 9: Post-Test del volumen de ventas por cliente parte - 1
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Anexo N° 10: Post-Test del volumen de ventas por cliente parte - 2
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Anexo N° 11: La Entrevista al Gerente General

ENTREVISTA

Establecimiento: GIMNASIO CORSARIO GYM

Entrevistado: Cueva Cano, Wilfredo Antonio

Cargo: Gerente General

Investigador: Gallarday Manrique, Angel Lenis

Preguntas:

1. (Cual es el proceso que demanda mayor dificultad y tiempo en el gimnasio?

El proceso de ventas es el que me toma mas tiempo de realizar.

2. (Qué actividades presenta dicho proceso?

a.

b.

Apuntar a los clientes que compran el producto y adquieren el servicio.

Cuando solicito productos a mi proveedor tengo que hacer afiches para
promocionarlos en Facebook porque es la unica manera que tengo para
que otras personas externas al gimnasio puedan adquirir mis productos.

Cuando buscan los productos en Facebook hacen sus pedidos y cuando
vienen al gimnasio les entrego.

3. (Qué problemas presenta dicho proceso?

a.

Cuando anoto a un cliente lo tengo que hacer en mi cuaderno que tengo
porque no cuento con un sistema que me ayude hacerlo de otra manera,
esto lo hago para tener alguna referencia de mis clientes que me hacen
pedidos de mis productos, pero con los que compran en el mismo
gimnasio no siempre lo hago ya que muy pocas veces veo los cuadernos,
porque me quita mucho tiempo revisar hoja por hoja € ir sumando cuanto
compra cada cliente, muy aparte anoto en otro cuaderno los registros de
mis clientes que se inscriben en el servicio de entrenamiento.

Al momento de adquirir mis productos de mi proveedor inmediatamente
mando a mi colaborador a que me realice afiches para poder publicarlos
en Facebook pero esto me toma mucho tiempo porque debemos estar
comunicados para que me envié ideas y avances, esto me demora como
una hora porque tienen que atraer la atencién del publico y para publicar
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4.

los afiches solo me toma aproximadamente 5 minutos, una vez realizado
esto recibo los pedidos y los anoto.

¢. Cuando realizan sus pedidos lo hacen mediante Facebook cuando estoy
conectado eso quiere decir que me escriben para solicitarme sus pedidos,
0 cuando no estoy conectado me dejan un mensaje, después de realizar
sus pedidos les tengo que confirmar y registrar en mi cuaderno, para que
recoger sus pedidos solo tienen que venir al gimnasio y aqui reviso sus
pedidos y les entrego sus productos.

(Como se almacena la informacion actualmente?

La informacion de mis ventas las registro apuntandolas en cuadernos ya sea del
producto o del servicio, ya que no cuento con un sistema u otro medio donde
pueda hacer mis registros, teniendo que escribir muchas hojas.

(Ocasiona algiin problema?

Si, muchos puedo olvidarme de apuntar los pedidos que me hacen o no estar
informado de mi stock por estar ocupado en otras cosas que tengo que hacer,
ademas no puedo identificar con exactitud cuales son mis productos que tienen
mayor demanda para tener mi stock preparado y tampoco conozco con exactitud
a mis mejores clientes para ofrecerles promociones y asi poder retenerlos
logrando su fidelidad.

Considera que es necesario implementar un sistema en este proceso para mejorar
lo antes mencionado

Si, porque me facilitaria mucho el realizar todas estas actividades con un sistema
que me permita colocar mis productos de una manera facil y completa para no
depender de colaboradores que me ayuden con los afiches, que me facilite
conocer a mis mejores clientes para ofrecerles mejores promociones o realizar
regalos y también saber con plena confianza que productos son los que tienen
mayor 0 menor demanda para estar preparado con mi stock y evitar desconfianza
con los clientes y lograr su fidelidad.

Firma
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Anexo N° 12: Instrumento del volumen de ventas por producto

NOMBRE DE LOS PRODUCTOS CODIGO I?Z'iﬁf
Batido Nutricional Formula 1 - Herbalife - Fresa - 5509 P1 150
Eg\(t)igo Nutricional Férmula 1 - Herbalife — Shake mix- P2 120
Guantes de Entrenamiento con Peso TAPOUT XT P3 128
Eg(t)igo Nutricional Férmula 1 - Herbalife - Cafe Latte - P4 160
Fuxion — Veramas P5 140
Fuxion - VitaEnergiaXtraT Bebida Extra Energizante P6 180
Juego De Pesas 2 Mancuernas Cromadas P7 110
Té Concentrado de Hierbas - Herbalife - Sabor

Frambuesa - 100gr P8 108
CARBO PLEX 4.4 LB P9 138
PROTEINA MYOPLEX DE EAS 42 g P10 122
Rollo de Venda Kinesiolégica con 16 Kinematics tex P11 140
ANIMAL PAK P12 140
HYDROXYCUT ELITE P13 160
Set de Tubos para Mancuernas de 18 p. P14 180
Oxido Nitrico Vortex P15 140
Protector de cabeza de TeakWondo P16 110
Guantes de Entrenamiento Everlast GYM P17 100
Short VENUM UFC P18 80
Cuerda Profesional para Saltar de Cuero Adidas P19 70
Guantes de Boxeo Everlast P20 130
Kimono Personalizado P21 160
Pelota para Yoga y Pilates 55 cm Body Fit P22 150
Pomada Analgésica Cramer Cramergesic 454 g P23 175
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Anexo N° 13: Instrumento pre-test del volumen de ventas por producto

FICHA DE REGISTRO
VOLUMEN DE VENTAS POR PRODUCTO (PRE-TEST)

Investigador: | Gallarday Manriqgue Angel Lenis | Formula: VVP =PV, x UV,

Empresa: CORSARIO GYM

Proceso: Ventas VVP = Volumen

Fecha: 07/09/2015 - 07/10/2015 Ventas por Producto
PV; = Precio Venta
UV;= Unidad Vendida

de

INDICADOR

DESCRIPCION

TECNICA

Volumen de
ventas por
producto

Se evaluard mediante la
multiplicacion del precio
de venta por la(s)
unidad(es) vendida(s) de

un producto para
comprobar cuéles son
los productos mas

vendidos en el proceso
de ventas.

Observacion

UNIDAD DE INSTRUMENTO
MEDIDA
Unidad Ficha de
Monetaria Registro

PRECIO VENTA

VOLUMEN DE VENTAS
POR PRODUCTO

UNIDAD VENDIDA

CcODIGO

(VVP)
P1 150 1 150
P2 120 1 120
P3 128 6 768
P4 160 16 2560
P5 140 21 2940
P6 180 19 3420
P7 110 15 1650
P8 108 17 1836
P9 138 19 2622
P10 122 29 3538
P11 140 13 1820
P12 140 31 4340
P13 160 24 3840
P14 180 21 3780
P15 140 11 1540
P16 110 8 880
P17 100 9 900
P18 80 14 1120
P19 70 11 770
P20 130 3 390
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640
600
1400

160
150
175

P21
P22
P23

Firma
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Anexo N° 14: Instrumento pre-test del volumen de ventas por cliente

.~ FICHADEREGISTRO
. VOLUMENDEVENTASPORCLIENTE(PRE-TEST)

Investigador: Gallarday Manrique Angel Lenis Formula: VVC = (VVP, + VVP,+ ... +VVP))C;

Empresa: CORSARIO GYM VVC = Volumen de Ventas por Cliente

Proceso: Ventas VVP; = Volumen de Ventas por
Producto

Fecha: 07/09/2015 — 07/10/2015 ci = Cliente al que pertenece el
producto

INDICADOR DESCRIPCION TECNICA UNIDAD DE INSTRUMENTO

MEDIDA

Volumen de | Se contabilizara el importe de todas las ventas | Observacion | Unidad Monetaria | Ficha de Registro

ventas por | que un mismo cliente haya realizado al

cliente gimnasio por la compra de uno o la suma de

varios productos o servicios.

CLIENTE | CODIGO . VWP CODIGO | ' VVP, CODIGO

Cliente 001 P9 138 1 1 1 436
Cliente 002 P10 122 1 1 1 384
Cliente 003 P11 140 2 2 1 740
Cliente 004 P12 140 2 2 1 670
Cliente 005 P13 160 1 1 1 428
Cliente 006 P14 180 2 2 2 996
Cliente 007 P15 140 1 1 1 380
Cliente 008 P16 110 2 2 2 600
Cliente 009 P17 100 1 1 1 375
Cliente 010 P18 80 2 2 2 564
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420

540

480

480

490

576

460

640

570

486

426

660

560

580

675

564

530

540

390

495

406

724

420

920

590

576

Cliente 011 P19 70 1
Cliente 012 P20 130 1
Cliente 013 P21 160 1
Cliente 014 P22 150 1
Cliente 015 P23 175 1
Cliente 016 P3 128 1
Cliente 017 P4 160 1
Cliente 018 P5 140 1
Cliente 019 P12 140 2
Cliente 020 P13 160 1
Cliente 021 P14 180 1
Cliente 022 P15 140 1
Cliente 023 P4 160 2
Cliente 024 P5 140 1
Cliente 025 P14 180 1
Cliente 026 P15 140 1
Cliente 027 P16 110 1
Cliente 028 P17 100 1
Cliente 029 P18 80 1
Cliente 030 P19 70 2
Cliente 031 P9 138 1
Cliente 032 P10 122 2
Cliente 033 P11 140 1
Cliente 034 P12 140 2
Cliente 035 P13 160 2
Cliente 036 P14 180 1
Cliente 037 P5 140 1
Cliente 038 P6 180 1
Cliente 039 P5 140 1
Cliente 040 P6 180 2

418

P19 70 1
P20 130 1
P21 160 1
P22 150 1
P23 175 1
P3 128 1
P4 160 1
PS5 140 1
P6 180 1
P7 110 1
P8 108 1
P9 138 2
P17 100 1
P18 80 2
P23 175 1
P10 122 2
P11 140 2
P12 140 2
P13 160 1
P14 180 1
P15 140 1
P4 160 2
PS5 140 1
P6 180 2
P7 110 1
P8 108 2
P9 138 1
P10 122 2
P11 140 1
P12 140 2

744

111

P11 140 2
P12 140 2
P13 160 1
P14 180 1
P15 140 1
P4 160 2
PS5 140 1
P6 180 2
P7 110 1
P8 108 2
P9 138 1
P10 122 2
P11 140 1
P12 140 2
P13 160 2
P14 180 1
PS5 140 1
P21 160 1
P22 150 1
P23 175 1
P3 128 1
P4 160 1
PS5 140 1
P12 140 2
P13 160 1
P14 180 1
P15 140 1
P4 160 2
PS5 140 1
P14 180 1

420

820




570

506

378

504

390

668

618

482

420

675

250

588

504

498

558

599

360

616

596

564

440

640

570

398

378

440

Cliente 041 P7 110 1
Cliente 042 P8 108 2
Cliente 043 P9 138 1
Cliente 044 P10 122 2
Cliente 045 P11 140 1
Cliente 046 P12 140 2
Cliente 047 P13 160 2
Cliente 048 P14 180 1
Cliente 049 P5 140 1
Cliente 050 P6 180 1
Cliente 051 P7 110 1
Cliente 052 P8 108 1
Cliente 053 P9 138 1
Cliente 054 P10 122 1
Cliente 055 P11 140 1
Cliente 056 P23 175 1
Cliente 057

Cliente 058 P2 120 1
Cliente 059 P9 138 1
Cliente 060 P10 122 2
Cliente 061 P11 140 1
Cliente 062 P12 140 2
Cliente 063 P13 160 2
Cliente 064 P14 180 1
Cliente 065 P5 140 1
Cliente 066 P6 180 1
Cliente 067 P7 110 1
Cliente 068 P8 108 1
Cliente 069 P17 100 1
Cliente 070 P18 80 2

390

P13 160 2
P14 180 1
PS5 140 1
P6 180 1
P7 110 1
P8 108 1
P9 138 1
P10 122 1
P11 140 1
P23 175 1
P2 120 1
P3 128 2
P4 160 1
PS5 140 2
P6 180 1
P7 110 2
P8 108 2
P9 138 1
P12 140 1
P13 160 1
P14 180 1
P15 140 1
P16 110 1
P17 100 1
P18 80 1
P19 70 2
P9 138 1
P10 122 2
P11 140 1

356

112

P15 140 1
P16 110 1
P17 100 1
P18 80 1
P19 70 2
P12 140 2
P13 160 1
P14 180 1
P15 140 1
P4 160 2
P5 140 1
P6 180 2
P7 110 1
P8 108 2
P9 138 1
P10 122 2
P11 140 1
P12 140 2
P13 160 2
P14 180 1
P5 140 1
P6 180 1
P7 110 1
P8 108 1
P9 138 1
P14 180 1
P15 140 1
P16 110 1
P17 100 1
P18 80 1

444

380




490

588

584

430

635

558

Cliente 071 P19 70 1
Cliente 072 P20 130 1
Cliente 073 P21 160 1
Cliente 074 P22 150 1
Cliente 075 P23 175 1
Cliente 076 P3 128 1
Cliente 077 P4 160 1
Cliente 078 P5 140 1
Cliente 079 P6 180 1
Cliente 080 P7 110 1

448

P12 140 2
P13 160 2
P14 180 1
P5 140 1
P6 180 1
P7 110 1
P8 108 1
P9 138 1
P10 122 1
P11 140 1

418

Firma

113

482

P19 70 2
P9 138 1
P10 122 2
P11 140 1
P12 140 2
P13 160 2
P14 180 1
P5 140 1
P6 180 1
P7 110 1

M.o

'!Ebﬂfﬁxsg

360




Anexo N° 15: Instrumento post-test del volumen de ventas por producto

FICHA DE REGISTRO
VOLUMEN DE VENTAS POR PRODUCTO (POST-TEST)

Investigador: | Gallarday Manrique Angel Lenis | Formula: VVP = PV; x UV;
Empresa: CORSARIO GYM
Proceso: Ventas VVP = Volumen de
Fecha: 08/10/2015 - 08/11/2015 Ventas por Producto

PV; = Precio Venta

UV;= Unidad Vendida

INDICADOR DESCRIPCION TECNICA  UNIDAD DE INSTRUMENTO
MEDIDA

Volumen de | Se evaluara mediante la | Observacion Unidad Ficha de

ventas por | multiplicacion del precio Monetaria Registro

producto de venta por la(s)

unidad(es) vendida(s) de
un producto para
comprobar cuales son
los  productos  mas
vendidos en el proceso
de ventas.

VOLUMEN DE VENTAS
POR PRODUCTO

PRECIO VENTA UNIDAD VENDIDA

cODIGO (S1) ()
(VVP)

P1 150 5 750
P2 120 7 840
P3 128 18 2304
P4 160 33 5280
P5 140 78 10920
P6 180 58 10440
P7 110 47 5170
P8 108 47 5076
P9 138 62 8556
P10 122 52 6344
P11 140 55 7700
P12 140 52 7280
P13 160 59 9440
P14 180 77 13860
P15 140 55 7700
P16 110 19 2090
P17 100 28 2800
P18 80 35 2800
P19 70 21 1470
P20 130 11 1430
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P21 160 14 2240
P22 150 13 1950
P23 175 33 5775




Anexo N° 16: Instrumento post-test del volumen de ventas por cliente

.~ FICHADEREGISTRO
. _VOLUMENDEVENTASPORCLIENTE(POST-TEST)

Investigador: Gallarday Manrique Angel Lenis Formula: VVC = (VVP, + VVP,+ ... +VVP))C;

Empresa: CORSARIO GYM VVC = Volumen de Ventas por Cliente

Proceso: Ventas VVP; = Volumen de Ventas por
Producto

Fecha: 08/10/2015 — 08/11/2015 ci = Cliente al que pertenece el
producto

INDICADOR DESCRIPCION TECNICA UNIDAD DE INSTRUMENTO

MEDIDA

Volumen de | Se contabilizara el importe de todas las ventas | Observacion | Unidad Monetaria | Ficha de Registro

ventas por | que un mismo cliente haya realizado al

cliente gimnasio por la compra de uno o la suma de

varios productos o servicios.

CLIENTE | CODIGO . VWP CODIGO | ' VVP, CODIGO

Cliente 001 P9 138 5 3 4 1744
Cliente 002 P10 122 4 6 3 1640
Cliente 003 P11 140 3 5 5 2020
Cliente 004 P12 140 2 4 1 950
Cliente 005 P13 160 4 2 4 1392
Cliente 006 P14 180 3 3 4 1632
Cliente 007 P15 140 5 4 4 1660
Cliente 008 P16 110 1 5 3 900
Cliente 009 P17 100 4 7 3 1625
Cliente 010 P18 80 4 1 2 644

116



1260

1870

1920

1260

1960

1504

1980

1160

2120

1182

2208

1484

780

880

2555

1722

810

1120

860

1840

1752

1768

1260

1380

1340

1476

Cliente 011 P19 70 4
Cliente 012 P20 130 3
Cliente 013 P21 160 3
Cliente 014 P22 150 2
Cliente 015 P23 175 6
Cliente 016 P3 128 5
Cliente 017 P4 160 4
Cliente 018 P5 140 2
Cliente 019 P12 140 3
Cliente 020 P13 160 4
Cliente 021 P14 180 5
Cliente 022 P15 140 7
Cliente 023 P4 160 1
Cliente 024 P5 140 2
Cliente 025 P14 180 4
Cliente 026 P15 140 5
Cliente 027 P16 110 1
Cliente 028 P17 100 1
Cliente 029 P18 80 5
Cliente 030 P19 70 1
Cliente 031 P9 138 4
Cliente 032 P10 122 4
Cliente 033 P11 140 4
Cliente 034 P12 140 3
Cliente 035 P13 160 3
Cliente 036 P14 180 2
Cliente 037 P5 140 6
Cliente 038 P6 180 5
Cliente 039 P5 140 4
Cliente 040 P6 180 2

1958

P19 70 2
P20 130 6
P21 160 5
P22 150 4
P23 175 2
P3 128 3
P4 160 4
PS5 140 5
P6 180 7
P7 110 1
P8 108 7
P9 138 1
P17 100 2
P18 80 4
P23 175 5
P10 122 1
P11 140 1
P12 140 5
P13 160 1
P14 180 4
P15 140 4
P4 160 4
PS5 140 3
P6 180 3
P7 110 2
P8 108 2
P9 138 1
P10 122 2
P11 140 1
P12 140 2

1304

117

P11 140 6
P12 140 5
P13 160 4
P14 180 2
P15 140 4
P4 160 3
P5 140 5
P6 180 1
P7 110 4
P8 108 4
P9 138 4
P10 122 3
P11 140 3
P12 140 2
P13 160 6
P14 180 5
PS5 140 4
P21 160 2
P22 150 2
P23 175 6
P3 128 5
P4 160 4
PS5 140 2
P12 140 3
P13 160 4
P14 180 5
P15 140 7
P4 160 1
PS5 140 2
P14 180 6

980

1720




1350

1448

1730

1628

1000

1336

2174

1568

1960

2365

1070

1608

1422

1772

1112

1495

2240

1280

1838

1482

1460

2000

1880

1994

1212

1420

Cliente 041 P7 110 3
Cliente 042 P8 108 6
Cliente 043 P9 138 5
Cliente 044 P10 122 4
Cliente 045 P11 140 2
Cliente 046 P12 140 3
Cliente 047 P13 160 4
Cliente 048 P14 180 5
Cliente 049 P5 140 7
Cliente 050 P6 180 1
Cliente 051 P7 110 2
Cliente 052 P8 108 6
Cliente 053 P9 138 5
Cliente 054 P10 122 4
Cliente 055 P11 140 2
Cliente 056 P23 175 3
Cliente 057 P1 150 4
Cliente 058 P2 120 5
Cliente 059 P9 138 7
Cliente 060 P10 122 1
Cliente 061 P11 140 2
Cliente 062 P12 140 4
Cliente 063 P13 160 6
Cliente 064 P14 180 5
Cliente 065 P5 140 4
Cliente 066 P6 180 2
Cliente 067 P7 110 3
Cliente 068 P8 108 4
Cliente 069 P17 100 5
Cliente 070 P18 80 7

1590

P13 160 2
P14 180 2
PS5 140 6
P6 180 5
P7 110 4
P8 108 2
P9 138 3
P10 122 4
P11 140 5
P23 175 7
P1 150 1
P2 120 2
P3 128 4
P4 160 6
PS5 140 2
P6 180 2
P7 110 6
P8 108 5
P9 138 4
P12 140 2
P13 160 3
P14 180 4
P15 140 5
P16 110 7
P17 100 1
P18 80 2
P19 70 4
P9 138 2
P10 122 6
P11 140 5

818

118

P15 140 5
P16 110 4
P17 100 2
P18 80 3
P19 70 4
P12 140 5
P13 160 7
P14 180 1
P15 140 2
P4 160 6
P5 140 5
P6 180 4
P7 110 2
P8 108 3
P9 138 4
P10 122 5
P11 140 7
P12 140 1
P13 160 2
P14 180 6
P5 140 5
P6 180 4
P7 110 2
P8 108 3
P9 138 4
P14 180 5
P15 140 7
P16 110 1
P17 100 2
P18 80 6

1432

1740




Cliente 071 P19 70 1
Cliente 072 P20 130 2
Cliente 073 P21 160 4
Cliente 074 P22 150 5
Cliente 075 P23 175 1
Cliente 076 P3 128 1
Cliente 077 P4 160 5
Cliente 078 P5 140 6
Cliente 079 P6 180 5
Cliente 080 P7 110 4

P12 140 4
P13 160 2
P14 180 3
P5 140 4
P6 180 5
P7 110 7
P8 108 1
P9 138 2
P10 122 4
P11 140 6

Firma

119

980

1132

1424

1730

1635

1698

2168

1256

2648

P19 70 5
P9 138 4
P10 122 2
P11 140 3
P12 140 4
P13 160 5
P14 180 I
P5 140 1
P6 180 I
P7 110 6

1940




Anexo N° 17: Validacion de expertos del volumen de ventas por producto

VALIDACION DE INSTRUMENTO
|. DATOS GENERALES

1.1. Apeliidos y Nombres: Ing. IVUMAZ Z‘i 9ana_Ka "// '

1.2. Cargo e Institucién donde Labora: Universidad César Vallejo, Escuela de Ingenieria de Sistemas.
1.3. Nombre del Instrumento motivo de Evaluacion: Ficha de registro - Volumen de ventas por producto.
1.4. Titulo de la Investigacion:
Influencia de un sistema informatico para el proceso de ventas en el gimnasio CORSARIO
GYM.

1.5. Autor: Gallarday Manrique Angel Lenis.

IIl. ASPECTOS DE VALIDACION
INDICADORES CRITERIOS Deficiente | Regular | Bueno | Muy Bueno | Excelente
0-20% [21-50% |51-70% |71-80% |81-100%

1.CLARIDAD Esta formulado con el lenguaje apropiado /

2.0BJETIVIDAD Esta expresado en conducta observable v

3.ACTUALIDAD Es adecuado al avance de la ciencia y v
tecnologia

4.0RGANIZACION | Existe una organizacion Logica v

5.SUFICIENCIA Comprende los aspectos de cantidad y /
calidad

6.INTENCIONALIDAD | Adecuado para valorar aspectos del sistema J
metodologico y cientifico

7.CONSISTENCIA Esta basado en aspectos tedricos, v
cientificos acordes a la tecnologia educativa

8.COHERENCIA Entre los indices, indicadores, dimensiones v

9.METODOLOGIA Responde al propésito del trabajo bajo los v
objetivos a lograr.

10.PERTINENCIA El instumento es adecuado al tipo de v
Investigacion

PROMEDIO DE VALIDACION

Ill. PROMEDIO DE VALORACION:

IV. OPCION DE APLICABILIDAD:
(4) El Instrumento puede ser aplicado, tal como esta elaborado.
() ElInstrumento debe ser mejorado, antes de ser aplicado.
Considerar las recomendaciones y aplicar al trabajo

Lima, Noviembre del 2015.

FimadelExpero S
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Anexo N° 18: Validacion de expertos del volumen de ventas por producto

VALIDACION DE INSTRUMENTO
|. DATOS GENERALES

1.1. Apellidos y Nombres: Ing. Cueva YI “woc enclo \)uaw}{‘q lJc.vL 0«‘

1.2. Cargo e Institucién donde Labora: Universidad César Vallejo, Escuela de Ingenieria de Sistemas.
1.3. Nombre del Instrumento motivo de Evaluacion: Ficha de registro - Volumen de ventas por producto.
1.4. Titulo de la Investigacion:
Influencia de un sistema informatico para el proceso de ventas en el gimnasio CORSARIO
GYM.

1.5. Autor: Gallarday Manrique Angel Lenis.

Il. ASPECTOS DE VALIDACION
INDICADORES CRITERIOS Deficiente | Regular | Bueno | Muy Bueno | Excelente
0-20% |21-50% [51-70% |71-80% |81-100%
1.CLARIDAD Esta formulado con el lenguaje apropiado
2.0BJETIVIDAD Esta expresado en conducta observable J
3.ACTUALIDAD Es adecuado al avance de la ciencia y v
tecnologia _
4.0RGANIZACION | Existe una organizacion Logica 7
5.SUFICIENCIA Comprende los aspectos de cantidad y /
calidad
6.INTENCIONALIDAD | Adecuado para valorar aspectos del sistema /
metodolégico y cientifico
7.CONSISTENCIA Esta basado en aspectos tedricos, '/
cientificos acordes a la tecnologia educativa
8.COHERENCIA Entre los indices, indicadores, dimensiones 7
9.METODOLOGIA Responde al propdsito del trabajo bajo los /.
objetivos a lograr.
10.PERTINENCIA El instumento es adecuado al tipo de \/
Investigacio
PROMEDIO DE VALIDACION
Iil. PROMEDIO DE VALORACION:

IV. OPCION DE APLICABILIDAD:
(><) El Instrumento puede ser aplicado, tal como esta elaborado.
() ElInstrumento debe ser mejorado, antes de ser aplicado.
Considerar las recomendaciones y aplicar al trabajo

Lima, Noviembre del 2015.

{4
Firma del Experto
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|. DATOS GENERALES
1.1. Apellidos y Nombres: Ing.

VALIDACION DE INSTRUMENTO

Anexo N° 19: Validacion de expertos del volumen de ventas por producto

1.2. Cargo e Institucion donde Labora: Universidad César Vallejo, Escuela de Ingenieria de Sistemas.

1.3. Nombre del Instrumento motivo de Evaluacion: Ficha de registro - Volumen de ventas por producto.

1.4. Titulo de la Investigacion:
Influencia de un sistema informatico para el proceso de ventas en el gimnasio CORSARIO

GYM.

1.5. Autor: Gallarday Manrique Angel Lenis.

Il. ASPECTOS DE VALIDACION

INDICADORES CRITERIOS Deficiente | Regular | Bueno | Muy Bueno | Excelente
0-20% |21-50% |51-70% [71-80% |81-100%
1.CLARIDAD Esta formulado con el lenguaje apropiado q 0
2.0BJETIVIDAD Esta expresado en conducta observable :[/O
3.ACTUALIDAD Es adecuado al avance de la ciencia y -
tecnologia 0
4.0RGANIZACION | Existe una organizacion Logica é 15)
5.SUFICIENCIA Comprende los aspectos de cantidad y .
calidad r6 O
6.INTENCIONALIDAD | Adecuado para valorar aspectos del sistema 6
metodolégico y cientifico O
7.CONSISTENCIA Esta basado en aspectos tedricos, /,
cientificos acordes a la tecnologia educativa -7’
8.COHERENCIA Entre los indices, indicadores, dimensiones é O
9.METODOLOGIA Responde al propdsito del trabajo bajo los
objetivos a lograr. 6 O
10.PERTINENCIA El instumento es adecuado al fipo de
Investigacio 6(‘)
PROMEDIO DE VALIDACION
lll. PROMEDIO DE VALORACION:

IV. OPCION DE APLICABILIDAD:
( X7) El Instrumento puede ser aplicado, tal como esta elaborado.
) El Instrumento debe ser mejorado, antes de ser aplicado.

Considerar las recomendaciones y aplicar al trabajo

Lima, Noviembre del 2015.

Fimma d
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Anexo N° 20: Validacion de expertos del volumen de ventas por cliente

VALIDACION DE INSTRUMENTO
|. DATOS GENERALES

1.6. Apellidos y Nombres: Ing. /j um/fc Zeyom /Zaa/

1.7. Cargo e Institucion donde Labora: Universidad César Vallejo, Escuela de Ingenieria de Sistemas.

1.8. Nombre del Instrumento motivo de Evaluacion: Ficha de registro - Volumen de ventas por cliente.
1.9. Titulo de la Investigacion:
Influencia de un sistema informatico para el proceso de ventas en el gimnasio CORSARIO
GYM.

1.10.  Autor: Gallarday Manrique Angel Lenis.

Il. ASPECTOS DE VALIDACION
INDICADORES CRITERIOS Deficiente | Regular | Bueno | Muy Bueno | Excelente
0-20% |21-50% |[51-70% |71-80% |81-100%

1.CLARIDAD Esta formulado con el lenguaje apropiado v
2.0BJETIVIDAD Esta expresado en conducta observable v
3.ACTUALIDAD Es adecuado al avance de la ciencia y

tecnologia fv/ i
4.0RGANIZACION | Existe una organizacion Logica
5.SUFICIENCIA Comprende los aspectos de cantidad y 7

calidad ¢
6.INTENCIONALIDAD | Adecuado para valorar aspectos del sistema 7

metodoldgico y cientifico
7.CONSISTENCIA Estd basado en aspectos tedricos, /

cientificos acordes a la tecnologia educativa
8.COHERENCIA Entre los indices, indicadores, dimensiones v
9.METODOLOGIA Responde al propdsito del trabajo bajo los v

objetivos a lograr.
10.PERTINENCIA El instumento es adecuado al fipo de /

nvesioacis
PROMEDIO DE VALIDACION

Ill. PROMEDIO DE VALORACION:

IV. OPCION DE APLICABILIDAD:
(><) El Instrumento puede ser aplicado, tal como esta elaborado.
() EllInstrumento debe ser mejorado, antes de ser aplicado.

Considerar las recomendaciones y aplicar al trabajo

............. ..., - S SO SR S
Lima, Noviembre del 2015. —
> m\ S
<—Firma del Experto )
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Anexo N° 21: Validacion de expertos del volumen de ventas por cliente

VALIDACION DE INSTRUMENTO
I. DATOS GENERALES

1.6. Apellidos y Nombres: Ing. Cyevea Vf “0\)‘ RWCio, Jum{\\L ls uLo\

1.7. Cargo e Institucion donde Labora: Universidad César Vallejo, Escuela de Ingenieria de Sistemas.
1.8. Nombre del Instrumento motivo de Evaluacion: Ficha de registro - Volumen de ventas por cliente.
1.9. Titulo de la Investigacion:
Influencia de un sistema informatico para el proceso de ventas en el gimnasio CORSARIO
GYM.

1.10.  Autor: Gallarday Manrique Angel Lenis.

Il. ASPECTOS DE VALIDACION
INDICADORES CRITERIOS Deficiente | Regular | Bueno | Muy Bueno | Excelente
0-20% |21-50% |51-70% |71-80% |81-100%
1.CLARIDAD Esta formulado con el lenguaje apropiado ‘/
2.0BJETIVIDAD Esta expresado en conducta observable /
3.ACTUALIDAD Es adecuado al avance de la ciencia y /
tecnologia
4.0RGANIZACION | Existe una organizacion Logica v
5.SUFICIENCIA Comprende los aspectos de cantidad y
calidad v
6.INTENCIONALIDAD | Adecuado para valorar aspectos del sistema ‘/
metodoldgico y cientifico
7.CONSISTENCIA Esta basado en aspectos tedricos, /
cientificos acordes a la tecnologia educativa
8.COHERENCIA Entre los indices, indicadores, dimensiones .
9.METODOLOGIA | Responde al propésito del trabajo bajo los ‘]
objetivos a lograr.
10.PERTINENCIA El instumento es adecuado al fipo de J
Investigacion
PROMEDIO DE VALIDACION
Ill. PROMEDIO DE VALORACION:

IV. OPCION DE APLICABILIDAD:
(X&) El Instrumento puede ser aplicado, tal como esta elaborado.
() ElInstrumento debe ser mejorado, antes de ser aplicado.
Considerar las recomendaciones y aplicar al trabajo

Lima, Noviembre del 2015.

/ Firma del Experto
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Anexo N° 22: Validacion de expertos del volumen de ventas por cliente

VALIDACION DE INSTRUMENTO

|. DATOS GENERALES
1.6. Apellidos y Nombres: Ing.

1.7. Cargo e Institucion donde Labora: Universidad César Vallejo, Escuela de Ingenieria de Sistemas.
1.8. Nombre del Instrumento motivo de Evaluacion: Ficha de registro - Volumen de ventas por cliente.
1.9. Titulo de la Investigacion:
Influencia de un sistema informatico para el proceso de ventas en el gimnasio CORSARIO
GYM.

1.10.  Autor: Gallarday Manrique Angel Lenis.

Il. ASPECTOS DE VALIDACION
INDICADORES CRITERIOS Deficiente | Regular | Bueno | Muy Bueno | Excelente
0-20% |21-50% [51-70% |71-80% |81-100%
1.CLARIDAD Esta formulado con el lenguaje apropiado = o /
4
2.0BJETIVIDAD Esta expresado en conducta observable ?0’/0
3.ACTUALIDAD Es adecuado al avance de la ciencia y
tecnologia 7’10/ ¢
4.0RGANIZACION | Existe una organizacion Logica 799
o
5.SUFICIENCIA Comprende los aspectos de cantidad y o
calidad ':7‘5 é
6.INTENCIONALIDAD | Adecuado para valorar aspectos del sistema o
metodolégico y cientifico 75 /a
7.CONSISTENCIA Estd basado en aspectos tedricos, P
cientificos acordes a la tecnologia educativa ?’2/ =
8.COHERENCIA Entre los indices, indicadores, dimensiones 429/4
9.METODOLOGIA Responde al propésito del trabajo bajo los
objetivos a lograr. 42‘ / e
10.PERTINENCIA El instumento es adecuado al tipo de
Invesligacion 32%/e
PROMEDIO DE VALIDACION
Iil. PROMEDIO DE VALORACION:

IV. OPCION DE APLICABILIDAD:
( B) El Instrumento puede ser aplicado, tal como esta elaborado.
( El Instrumento debe ser mejorado, antes de ser aplicado.
Considerar las recomendaciones y aplicar al trabajo

Lima, Noviembre del 2015.

Fimd del Ex@‘f‘/

125



Anexo N° 23: Validacion de expertos de la metodologia de desarrollo

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
(Metodologia de desarrollo de Software)

Apellidos y Nombres del Fxper}p,: !/L*(‘ué’% /?(—qa;za /é)[LQ‘_/
Titulo y/o Grado: U e diale 5 J
Institucién donde labora: _“ U/ V-

Cargo que ocupa: ___ D& e le

Fecha: RARINE

TESIS

INFLUENCIA DE UN SISTEMA INFORMATICO PARA EL PROCESO DE
VENTAS EN EL GIMNASIO CORSARIO GYM

Mediante la tabla de evaluacion de expertos, usted tiene la facultad de evaluar
cada una de las preguntas a través de un puntaje. Asimismo, le exhortamos en la
correccion de los items indicando sus observaciones o sugerencias, con la
finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas.

ITEMS Puntaje a colocar: Muy Bueno = 4, Bueno = 3, Regular 2, Malo = 1
Preguntas - Criterios RUP SCRUM XP

1 La metodologia mas aplicada en el Y 3 K 4
desarrollo de estas investigaciones.

2 Metodologia que se trabaja por ¥ 3 2
fases de negocio. 4 3

3 ¢ Representa y describe L{ 3 2,
adecuadamente un flujo de trabajo?

4 ¢La metodologia de desarrolio
facilita la elaboracion del sistema \/ _{ 5
propuesto?

5 Metodologia de facil desarrollo y :
entendimiento H L/ Lf

6 Es una metodologia adaptable a los 2
cambios. 7 3 8

7 Es la metodologia mas adecuada (/ s 2
para la documentacién del proyecto. 3

8 Es muy util para el desarrollo exacto /7 3 2
de todos los prototipos del sistema. i

Total:
SUGERENCIAS:

Firma del experto:

e

e - o)
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Anexo N° 24: Validacion de expertos de la metodologia de desarrollo

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
(Metodologia de desarrollo de Software)

Apellidos y Nombres del experto: _C\sab« \y \\wo cencis JJo.vu Lmhoi
Titulo y/o Grado: Magisier

Institucién donde labora: Jycy
Cargo que ocupa: Docenie
Fecha: o/ 1le015
TESIS

INFLUENCIA DE UN SISTEMA INFORMATICO PARA EL PROCESO DE
VENTAS EN EL GIMNASIO CORSARIO GYM

Mediante la tabla de evaluacion de expertos, usted tiene la facultad de evaluar
cada una de las preguntas a través de un puntaje. Asimismo, le exhortamos en la
correccion de los items indicando sus observaciones o sugerencias, con la
finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas.

ITEMS Puntaje a colocar: Muy Bueno = 4, Bueno = 3, Regular 2, Malo = 1
Preguntas - Criterios RUP SCRUM XP

1 La metodologia mas aplicada en el

desarrollo de estas investigaciones. > ] Z
2 Metodologia que se trabaja por

fases de negocio. N 2 z
3 ¢Representa y describe

adecuadamente un flujo de trabajo? b 3 '
4 ¢la  metodologia de desarrollo

facilita la elaboracién del sistema “ '—1 2

propuesto?
5 Metodologia de facil desarrolio y

entendimiento 2 G 32
6 Es una metodologia adaptable a los

cambios. 3 UJ \f
7 Es la metodologia mas adecuada L1 "

para la documentacién del proyecto. )
8 Es muy util para el desarrollo exacto

de todos los prototipos del sistema. L{ 3 b

Total:
SUGERENCIAS:

Firma del experto: /Mﬁ
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Anexo N° 25: Validacion de expertos de la metodologia de desarrollo

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
(Metodologia de desarrollo de Software)

Apellidos y Nombres del experto: (Ec
Titulo y/o Grado: Doctora

Institucion donde labora: U/’

Cargo que ocupa: Locewls

Fecha: :7"/ /L // LX

TESIS

INFLUENCIA DE UN SISTEMA INFORMATICO PARA EL PROCESO DE
VENTAS EN EL GIMNASIO CORSARIO GYM

Mediante la tabla de evaluaciéon de expertos, usted tiene la facultad de evaluar
cada una de las preguntas a través de un puntaje. Asimismo, le exhortamos en la
correccion de los items indicando sus observaciones o sugerencias, con la
finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas.

ITEMS Puntaje a colocar: Muy Bueno = 4, Bueno = 3, Regular 2, Malo = 1
Preguntas - Criterios RUP SCRUM XP
1 La metodologia mas aplicada en el
desarrollo de estas investigaciones. 3 2 2
2 Metodologia que se trabaja por 3
fases de negocio. = = =2
3 ¢Representa y describe
adecuadamente un flujo de trabajo? 3 3 2
4 ¢la metodologia de desarrollo
facilita la elaboracion del sistema
propuesto? 3 2 2
5 Metodologia de facil desarrolio y
entendimiento 3 24l 2
6 Es una metodologia adaptable a los
cambios. —g 3 2
7 Es la metodologia mas adecuada
para la documentacioén del proyecto. 3 2 2
8 Es muy util para el desarrollo exacto
de todos los prototipos del sistema. 3 2 2
Total:
SUGERENCIAS:

Firma del experto: UW
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PROBLEMA
Principal

¢ Cudl es la influencia de
un sistema informatico

para el proceso de

ventas en el gimnasio
CORSARIO GYM?
Secundario

cDe qué manera un
sistema informatico
influye en el volumen de
ventas por producto en
el proceso de ventas en
el gimnasio CORSARIO
GYM?

OBJETIVOS
General

Determinar cual es la
influencia de un
sistema informatico
para el proceso de
ventas en el gimnasio
CORSARIO GYM.

Especifico

Determinar de qué
manera un sistema
informatico influye en
el volumen de ventas
por producto en el
proceso de ventas en
el gimnasio
CORSARIO GYM.

Anexo N° 26: Matriz de Consistencia

\ HIPOTESIS
‘ General

El uso adecuado de un
sistema informatico
mejorara el proceso de
ventas en el CORSARIO
GYM.

Especifico

El uso adecuado de un
sistema informatico
aumenta el volumen de
ventas por producto en
el proceso de ventas en

el CORSARIO GYM.

cDe qué manera un
sistema informatico
influye en el volumen de
ventas por cliente en el
proceso de ventas en el
gimnasio CORSARIO
GYM?

Determinar de qué
manera un sistema
informatico influye en
el volumen de ventas
por cliente en el
proceso de ventas en
el gimnasio
CORSARIO GYM.

El uso adecuado de un
sistema informatico
aumenta el volumen de
ventas por cliente en el
proceso de ventas en el
gimnasio CORSARIO
GYM.

VARIABLE
Independiente

Sistema
informatico

Dependiente

Proceso de
ventas

DIMENSION

INDICADOR

Volumen de
ventas

Volumen de
ventas por
producto

Volumen de
ventas por
cliente

METODOLOGIA

Tipo de
Investigacion:
Explicativa,
Aplicada y
Experimental

Disefio de
Investigacion:
Pre-Experimental

Poblacion:
23 productos
80 clientes

Técnica:
Observacion

Instrumento:
Ficha de registro
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Anexo N° 27: Cronograma de Ejecucidn
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Nombre de taren ~ !mucloa - Comienzo ~ - 038 loct 18 Inow 18 {dic"1s
i ! ) I 72 TaaT21T28] s Taz2T9126] 2 1T 9 Tae[2s1 3] 7 |1a]
1 |- "influendia de un sistema informitico para el proceso de ventas 190.13 diss  lun 14/09/15 &b 12/12/15
en el CORSARIO GYM™
2 = Fase Concepcidn 15 dias lun 14/09/15 lun 28/09/15 ===
3 Planteamiento del Proyecto 3dias lun 14/09/15 mié 16/09/15 o
< Analisis de la Problemiética 1dia Jue 17/09/15 jue 17/09/15
5 Elaboracion del Ms-Project 1dia vie 18/09/15 vie 18/09/15
& Definicion del alcance 1 dia &b 19/09/15 sab 19/09/15
7 = Levantamiento de la informacién S dias dom 20/09/15 jue 24/09/15
8 Listado de Preguntas sobre el funcionamiento del sistema 1 dia dom 20/09/15 dom 20/09/15
° identificacién y secuencia de los procesos 1da lun 21/09/15  lun 21/09/15 .&
10 Revisidn de material bibliogréfico 2 dias mar 22/09/15 mié 23/09/15
1 Seguimiento y medicidn de [0s procesos 1dia jue 28/09/15  jue 24/09/15
12 ~ Anilisis de requerimiento 3 dias vie 25/09/15  dom 27/09/1%
s Especificacion de requerimientos 3 cias vie 25/09/15 dom 27/09/15 =
12 ~ Fase Elaboracién 30 dias lun 28/09/15 mar 27/10/15
s = Anilisis del Sistema Propuesto 30 dias lun 28/09/15  mar 27/10/15 =
16 -~ Aplicacién de la Metodologia RUP 30 dias lun 28/09/15  mar 27/10/15
7 -~ Modelamiento del Negodio 12 dias lun 28/09/1S  vie 9/10/15
18 Definicidn de actores del Negodio 3 dias lun 28/03/15 mié 30/09/15
is Caso de Uso del Negocio 3 cias jue 1/10/15 <&b 3/10/15
20 Diagrama de Actividades del Negocio 3 dias doma/10/15 mar 6/10/15
21 Diagrama de Entidades del Negocio 3 dias mié 7/10/15  vie 9/10/15
22 = Model lento del Sist 17 dias sab 10/10/15  lun 26/10/15
23 Definicion de Actores del Sistermna 1 dia s4b 10/10/15 &b 10/10/15 L))
24 Definicion de Requerimientos 1dia dom 11/10/15 dom 11/10/15
25 Especificacion de Casos de Uso del Sistema 2 dias fun 12/10/15 mar 13/10/1S
5 Diagrama de Actividades del Sistema 2dias mié 14/10/25  jue 15/10/15
27 Diagrama de Secuencia del Sistema 2 dias vie 16/10/1S  sab 17/10/15
28 Diagrama de Colaboracién del Sistema 1dia dom 18/10/15 dom 18/10/15
= Diagrama de Clases del Sistema 2 dias fun 19/10/15 mar 20/10/15
>0 Diseflo Légico 2dias mié 21/10/15  jue 22/10/15
31 Disedio Fisico 2 dias wvie 23/10/15  <ab 24/10/15 t
32 Diagrama de Componentes 2dias dom 25/10/15 fun 26/10/15 *
33 ~ Fase Construccién 30 dias wvie 23/10/1S &b 21/11/1% —————
34 Construccion de 1a Aplicacién 25 déas vie 23/10/15  tun 16/11/15 —‘
35 Pruebas del Sistema S dias mar 17/11/15  =4b 21/11/15
6 = Fase Transicién 15 t¥as dom 22/11/15 dom 6/12/15
7 Implementacion S dias dom 22/11/15 jue 26/11/15
8 Pruebas del Sistemas 5 dias vie 27/11/15  mar 1/12/15 -EL
5 Evaluacidn de Resultados del Sistema S dias mié 2/12/18 dom 6/12/15 i
0 Fin del Proyecto 0 dias dom 6/12/15 dom 6/12/15 ¢ 6/12



Anexo N° 28: Aspectos administrativos
Recursos y presupuesto

Recursos humanos

Personal Cantidad

Duracién Pago Pago Total
Proyecto | Mensual (S/))

Analista de 3 meses 2,000.00 6,000.00
Sistema

Disefiador 1 3 meses 1,000.00 3,000.00
del Sistema

Programador 1 3 meses 1,000.00 3,000.00
del Sistema

L: 12,000.00
Fuente: Elaboracion Propia

Recursos materiales

Bienes de consumo

Paquete de
Papel bond
A4
Lapiceros 2 2.00 4.00
Cuaderno 1 5.00 5.00
Impresiones 280 0.20 56.00
Folder 5 0.80 4.00
CD 1 2.00 2.00
Libro 3

TOTAL: 185.00
Fuente: Elaboracion Propia
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Bienes de inversion — Hardware

Cantidad Precio Total
(S/)) (S/))

Laptop | HP Intel Core 13 1 1599.00 | 1599.00

Sistema

Operativo:

Windows 8

Disco Duro: 500

GB

Memoria RAM: 4

GB

Pantalla: 14

pulgadas

Impresora | Epson L355 1 649.00 | 649.00
Tipo:
Multifuncional
Wi-Fi: Si
Cartuchos: 4

TOTAL HARDWARE: 2248.00

Fuente: Elaboracion Propia

Bienes de inversion — Software
Recurso Licencia Cantidad Precio Total
(S/) (S/.)
PHP 1 1 0.00 0.00
Base de Datos 1 1 0.00 0.00
MySQL
Microsoft Office 1 1 200.00 200.00
2010 Professional

TOTAL SOFTWARE: 200.00
Fuente: Elaboracién Propia

Bienes de inversion - Gastos Administrativos
N° Recurso Duracién Precio (S/.) Total (S/.)

Internet 90.00 90.00
Luz 1 mes 230.00 230.00
Agua 1 mes 164.00 164.00
Alquiler 1 mes 1650.00 1,650.00
 TOTAL GATOS ADMINISTRATIVOS: 2,134.00
Fuente: Elaboracion Propia
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Presupuesto

Descripcion Monto (S/.)

12,000.00

Recursos Materiales

Bienes de Consumo 185.00
Bienes de Inversiéon Hardware 2248.00
Bienes de Inversiéon Software 200.00
Bienes de Inversion Gastos 2,134..00

Administrativos
TOTAL: 16,767.00

Fuente: Elaboracion Propia

Financiamiento

El financiamiento del proyecto de investigacion puede hacerlo una
empresa privada, las empresas publicas, o el mismo investigador con sus
propios recursos (Carrasco, D., 2005, p.356).

El financiamiento del presente trabajo lo cubriran ambas partes

involucradas, el gimnasio CORSARIO GYM aportara el 97% del total del
proyecto y el investigador con el restante 3% del total del proyecto.

Descripcion Porcentaje Costo S/.

Investigador 3,353.4

Gimnasio CORSARIO GYM 13,413.6

TOTAL: 16,767.00

Fuente: Elaboracion Propia
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Anexo N° 29: Metodologia de Desarrollo de la Variable Independiente

indice de Figura de la Metodologia de Desarrollo

Pag.
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A. MODELO DE NEGOCIO

Un caso de uso es un documento narrativo que describe la secuencia de eventos de un actor que usa un sistema para completar un proceso.

Figura N° 1

©)

Ser el mejor gimnasio vy escuela de artes marciales mixtas en ofrecer bienestar y resultados a nuestros clientes v miembros en general

Brindar una buena atencidén a nuestros clientes Promover el deporte v la salud Adecuarse a las nuevas tecnob gias
;

Implementar un sistema informatico bajo plataforma web

© Elaboracion Propia

Innovar el proceso de control de ventas
-

r"I "\' I\ll
Mejorar un 70% el control de las ventas

Incrementar las wventas en un 30%
Mejorar un 90% el registro de productos

Mejorar un 80% en el tiempo de la busqueda de poductos para nuestros clientes

Modelo de Negocio - diagrama de vision, objetivos y metas del negocio
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Tabla N° 1: Actores del Negocio

CODIGO | ACTOR DEL DESCRIPCION
NEGOCIO
Es el que solicita
A e los productos del
ANO1 Cliente \ gimnasio
Cliente
Es el que
abastece al
ANO2 Proveedor | L TTTTTTTTTYYT gimnasio con los
\ productos
Proveedar

Fuente: Elaboracion Propia

CODIGO @ TRABAJADOR
DEL
NEGOCIO

Tabla N° 2: Trabajadores del Negocio

DESCRIPCION

Es el que se encarga de
administra el gimnasio

|

Colaborador

TNO1 Administrador | \_ 7T T
Administradaor
Es el que colabora con el
_______________________ administrador y disefia los
TNO1 Colaborador afiches de los productos

Fuente: Elaboracion Propia

139



CcODIGO

Tabla N° 3: Casos de Uso del Negocio

CASO DE
USO DE

NEGOCIO

> Administrador

ACTOR/TRABAJADOR REPRESENTANTE
DEL NEGOCIO

N

CNO1 Gestion de
Pedidos
Gestion Pedidos
» Proveedor
» Administrador @
CNO02 Gestion de
Productos
Gestion Productos
» Proveedor
» Administrador @
CNO3 Gestion de
Afiches
Dizefio de Afiches
» Proveedor
» Administrador @
CNO4 Gestion de
Compra
Productos Gestion Compra Productos
» Administrador
CN5 Gestion de @
Compra
Servicios

Gestion Compra Semvicios

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla N° 4: Especificacion del Caso de Uso — Gestion de Pedidos
MODELO NEGOCIO CODIGO CNO1

Caso de Uso: Gestion de Pedidos

Actores: v Administrador
v Proveedor

Descripcion: Este caso de uso tiene como proposito describir la
forma en que el Administrador podra realizar pedidos al
proveedor.

Flujo de Eventos: Flujo Bésico:

El Administrador solicita pedidos.

El Proveedor hace la recepcion y verifica los pedidos.
El Administrador decide si va hacer mas pedidos.

El Administrador realiza el pago.

El Proveedor hace la recepcién y verifica el pago.

El Proveedor envia el documento de pago.

El Administrador hace la recepcién del documento de
pago.

Requerimientos Ninguno
Especiales:

Pre-Condiciones: Tener en cuenta los procesos que se usan.

Post-Condiciones: | Ninguno.

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla N° 5: Especificacién del Caso de Uso — Gestion de Productos
MODELO NEGOCIO CODIGO CNO2

Caso de Uso: Gestion de Productos

Actores: v Administrador

Descripcion: Este caso de uso tiene como propdésito describir la
forma en que el Administrador podra gestionar los
productos y si cuenta con stock entrega los productos
pedidos si no cuenta con stock solicita un pedido.

Flujo de Eventos: Flujo Basico:

e El Administrador selecciona los Productos.

¢ El Administrador verifica los productos con stock.

e El Administrador verifica y cuenta con stock entrega
los pedidos.

e El Administrador verifica y no cuenta con stock
solicita pedido.

Requerimientos Ninguno
Especiales:

Pre-Condiciones: Tener en cuenta los procesos que se realizan.

Post-Condiciones: | Ninguno.

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla N° 6: Especificacién del Caso de Uso — Gestidon de Afiches
MODELO NEGOCIO CODIGO CNO3

Caso de Uso: Gestion de Afiches

Actores: v Administrador
v" Colaborador

Descripcion: Este caso de uso tiene como propoésito describir la
forma en que el Administrador podrd solicitar que el
Colaborador le realice un afiche para el nuevo producto
gue obtuvo.

Flujo de Eventos: Flujo Bésico:

e El Administrador solicita afiche al Colaborador

e El Colaborador hace la recepcion y el nombre y la
foto del producto y procede a realizar el afiche.

¢ El Colaborador envia el afiche.

¢ ElI Administrador hace la recepcion y verifica.

e El Administrador se dispone a publicar los afiches

Requerimientos Ninguno
Especiales:

Pre-Condiciones: | Tener en cuenta los procesos que se usan.

Post-Condiciones: Ninguno.

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla N° 7: Especificacion del Caso de Uso — Gestion de Compra Productos

MODELO NEGOCIO

Caso de Uso:

Actores:

Descripcion:

Flujo de Eventos:

Requerimientos
Especiales:
Pre-Condiciones:

Post-Condiciones:
Fuente: Elaboracion Propia

CODIGO CNO4

Gestién Compra Productos

v Administrador
v" Cliente
v" Colaborador

Este caso de uso tiene como propdsito describir la
forma en que el Cliente solicita un producto y el
Administrador procede a atender la solicitud para
después verificar su stock y solicitar al Colaborador mas
stock si en caso contrario no contara con el stock
suficiente.

Flujo Bésico:

El Cliente selecciona y solicita productos.

El Administrador atiende solicitud y procesa.

El Administrador verifica el stock y solicita al
Colaborador.

El Colaborador atiende la solicitud.

El Colaborador envia el stock del producto.

El Administrador hace la recepcion y verifica.

El Administrador envia el producto.

El Cliente recibe vy verifica.

El Cliente realiza el pago.

El Administrador hace la recepcion y genera el
documento de pago.

El Administrador envia el documento de pago.

El cliente hace la recepcion del documento de pago.

°
°
Ni

nguno

Tener en cuenta los procesos que se usan.

| Ninguno.
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Tabla N° 8: Especificacion del Caso de Uso — Gestién de Compra Servicios
MODELO NEGOCIO CODIGO CNO5

Caso de Uso: Gestion Compra Servicios

Actores: v Administrador
v" Cliente

Descripcion: Este caso de uso tiene como proposito describir la
forma en que el Cliente solicita un Servicio al
Administrador el cual hace la recepcion, procesa y
atiende.

Flujo de Eventos: Flujo Bésico:

El Cliente selecciona un Servicio y solicita.

El Administrador hace la recepcion y procesa.

El Administrador genera la inscripcion del servicio.

El Cliente hace la recepcion y verifica la inscripcion.
El Cliente realiza el pago.

El Administrador hace la recepcion del pago.

El Administrador genera el documento de pago Yy
envia.

¢ El Cliente hace la recepcion del documento de pago
y verifica.

Requerimientos Ninguno
Especiales:

Pre-Condiciones: Tener en cuenta los procesos que se usan.

Post-Condiciones: | Ninguno.

Fuente: Elaboracion Propia
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Diagrama de Casos de Uso del Negocio

El diagrama de casos de uso de negocio del gimnasio CORSARIO GYM, describe como es la comunicacion entre los actores y

trabajadores del negocio

Figura N° 2

A

Proveedor

{from Actores de Megocic)

Gestion Pedidos

{from Casos de Uso de Megocio)

Z<includes=

-

-
-
-

A= =<include>>

-

Gestion Compra Servicios

© Elaboracion Propia

{from Cascs de Usoc de Megocic)

@%

Administrador

{from Tmbajadores de Negocio)

Gestion Productos

{from Cascs de Usoc de Megocioc)

Disefio de Afiches
f{_ﬁ:}m Casos de Uso de Megocio)

-

@

Cliente

{from Actores de Megocic)

-

Gestion Compra Productos

{from Casos de Usoc de Megocioc)

Diagrama de Casos de Uso del Negocio
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© Elaboracion Propia

© Elaboracion Propia

© Elaboracion Propia

Figura N° 3

i/

Gestion Pedidos Realizacion Gestion Pedidos

{from Casocs de Usc de Negocic)

Diagrama de Realizacion de Gestion Pedidos

Figura N° 4
- — ™,
_':::::] | /II'
I
., -
Gestion Productos Realizacién Gestion Productos

ffrem Casos de Uso de Negocio)

Diagrama de Realizacion de Gestion Productos

Figura N° 5
- — -,
=] | /}
. A r
Disefio de Afiches Realizacion Disefio de Afiches

{from Casos de Usc de Negocio)

Diagrama de Realizacion de Gestion Afiches
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© Elaboracion Propia

Figura N° 6

(U - = = -
.g- P - -
s = N
c - T
9 B
O . . . .
© Gestion Compra Productos  Realizacion Gestion Compra Productos
o
-(% {from Cascs de Uso de Megocic)
L@I)J Diagrama de Realizacion de Gestion Compra Productos
Figura N° 7
- T T .-
-~ - k.
<] : /\;
- -
= ) o
Gestion Compra Senvicios Realizacion Gestion Compra Servicios

{from Casos de Usc de Megocio)

Diagrama de Realizacion de Gestion Compra Servicios
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Diagramas de Secuencia del Negocio

Los diagramas de secuencia se realizan al igual que los diagramas de actividades
por cada caso de uso de negocio que se encuentre en el modelado.

Figura N° 8
: Administrador | : Pedido | . Proveedor | : Decumento de Pago
: Pedido \ : Documento de Pago

- Adminjistrador !
1- Solicita Pedido i :

2 F{ecéirpciclna V procesa

@© ‘ . ! :
=1 : : < :
S ! : :
o : : 3: Genera ' ;
C : ! 1 :
o) . .
‘C : :
© ' U - '
o ' . ) ‘ '
-% ! 4: Envia Pedido : :
m E 1
© | ' | :
E:Reciapcinnayueﬁﬁca :
= | i

L] 6: Ejecuta el Pago

a a 7. Genera

8: Envia Documento de Pago - H

Diagrama de Secuencia de Gestién Pedidos
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© Elaboracion Propia

Figura N° 9
: Administrador | . Stook

: Pedido

PR

- Stock

- Administrador

1: Gestii:lna los Productos
I

2 Verifica

3: Comprueba Stock

PR

! I

= 4: Gdnera

- Pedido

Diagrama de Secuencia de Gestion Productos
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© Elaboracion Propia

Figura N° 10

» Administrador | : Colaborador

: Afiche

- Adminjistrador

: Colaborador

“1: Solicita Afiche para los Productos!

|

4: Envia Afiche

2:

Rec

gpciona y procesa

—

L 3: Genera

- Afiche

b Recepciona y verifica

._i;l

T 6: Envia conformidad

|

Diagrama de Secuencia de Gestion Afiches
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Figura N° 11

: Cliente ‘ : Preducto ‘ : Administradaor ‘

: Stodk

‘ : Colaborador

: Documento de Pago

© Elaboracion Propia

7@ O
\ Pt

- Cliente

1- Solicitd Producto - Administrador

T: Genera

(2

g Enviaumdu cto

e 1

L 10: Ejecita Pago

9: Recepciona y verifica

12: Envia Ducu:mentu de Pago

- Documento de Pago

|

Diagréma de Secu

| - Colaorador |

2 ReceLciuna y procesa
— ! :

3: Solicita Stock ; :

L 4: Reeepciona y evalua

e e < i

i 5 Genera

6: Enu'iuimck L :

] ' 11: Genera

: | | =

encia de Gestion Compra Productos
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Diagramas de Colaboracion del Negocio

Los diagramas de colaboracion nacen a partir de los diagramas de secuencia y se
realizan por cada caso de uso de negocio que se encuentre en el modelado.

-
1

Figura N° 12
: Cliente : Semvicio : Administrador : Documentc de Pago

; - Semicio @ - Documento de Pago
. Cliente \
! 1: Saolicita Servicio _ Administrador |stradcr ;
_g H 2: Recepciona y procesa
o ! ' < :
o ! ! !
5 +3: Genera Inscripcion.]
o : ' ' :
g ! :
8 4: Envia Inscripcion | :
© ' | |
T ! !
© 5: Redsgpciona y verifica |
- s s s
| 6: Ejecuta Pago
| i 7 Genera
8: Envia Dn:u:l;menm de Pago | |_|

Diagrama de Secuencia de Gestibn Compra Servicios
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Figura N° 13

2 Recepci
BCEpCIona y procesa

5. Recepciena y verifica
1: Solicta Pedido m

b: E}ecuaelPago

©
'g_ 1: Genera
5 K EmiaPodi VT
S §: Envia Documento de Pago
S - Administrador : Froveedor
B —_—
a
<
o 74
© enera - Documento de Pago
- Pedido
Diagrama de Colaboracion de Gestion Pedidos
Figura N° 14
1: Gestiona los Productos
3: Comprueba Stock
4:‘:_._

8

g 2 Verifica

2 —_—

o

S

.g : Stock

5 4: Genera

a

<

Ll

© CAdministrador

: Pedido

Diagrama de Colaboracion de Gestion Productos



Figura N° 15
2: Recepciona y procesa
—
5- Recepcjena y verifica

©
s 1: Solicita Afiche para los Productos
a 6: Envia conformidad
c —
9
g < -
o 4: Envia Afiche l@“
Q
©
L - Administrador - Colaborador
© -
- Afiche
Diagrama de Colaboracion de Gestién Afiches
Figura N° 16
9 R i 2: Recepc procesa
ecepciona y veriica
m m 11: Genera
1: Solicita Producto - Documento de Pago
10: Ejecuta Pago
—=
7: Genera
= -t
© 8: Envia Producto \
a 12: Envia Documento de Pago
o - Cliente - Administradar
ol S
?S G Erwi?ﬁc - Producto
o -
© 4: Recepciona y evalua %
4/, £
8 ' Séficita Stock
<
& ﬂ
©
b: Genera
—

- Stock

- Colaborador

Diagrama de Colaboracion de Gestion Compra Productos
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© Elaboracion Propia

Figura N° 17

5: Recepciona y verifica 2: Recepciona y procesa

—
m 1: Solicita Servicio m
6. Ejecuta Pago
—
-
8: Envia Documento de Pago
JAdministradaor

g/ T:l?enera
Bndfa Inscripcion

()

- Servicio : Documento de Pago

- Cliente

4: Envia |r:\s\n'

Diagrama de Colaboracion de Gestion Compra Servicios
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Diagramas de Actividades del Negocio

Los diagramas de actividades se realizan por cada caso de uso de negocio que

se encuentre en el modelado.

Figura N° 18

NewSwimlane : Administrador

MewSwimlane2 : Proveedor

?

Procesa
solicitud

Solicita Pedido
solicitud
Recepciona ™. ____ .| ... Eeeeemae Envia Pedido
Pedido
Pedido
© Verifica Pedido
o { }
o
o Otra?
< Si
)
S <
g Mo
< Realiza Pago ™ Recepciona Verifica Pago
L Pago
©
(Gen era documento )
de E'aqn
Recepciona Enviale:uFllzumentu _______
Documento de Pago E ¢ Fago

C'Jeriﬁca Documento
de Pago

)

: Documento de Pago

Diagrama de Actividades de Gestion Pedidos
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© Elaboracion Propia

Figura N° 19

NewSwimlanes | Administrador

Gestiona los )
product os

Verficael ™~ .
( Stock ) ”

Existencia? - Stock

< Mo {Sﬂlicita F'edh:ln)

Si :

Entregar Productos }
Pedidos

- Pedido
® —

Diagrama de Actividades de Gestioén Productos
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© Elaboracion Propia

Figura N° 20

MewSwimlanse3 : Administrador MewSwimlaned : Colaborador
Solicita Afiche Recepciona

ara producto ., solicitud
Procesa
solicitud
Envia Afiche
de Producto

i
Recepciona S
Afiche

- Afiche

Ng ¢~ Realiza Envia Afiche
l\\r'u'1|:||:|iﬁ|::;3|::i|:|r1es Modificado

Verifica Afiche

Conforme?

- Afiche

Diagrama de Actividades de Gestidon Afiches
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© Elaboracion Propia

NewSwimlanel ; Cliente

Figura N° 21

NewSwimlane ; Administador

NewSwimlaned ; Colaborador

Solicta

Recepciona

Producto

Procesa
stlicitud

s solicitud

( Verfica ) {Recepciona ><
Producto Producto
Otra?
Si
No

Stlicita Stock

( RealizaPago

Recepciona
Oocumento de Pago

(Enw’a Producto Recepciona >< _____
. : i Stock
- Producto
Recapciona Venica Pago
Paga

(enera documento
de Pago
Envia Documento
— kP &

- Documento de Pago

Recepeiona
solicitud

) 5<Venﬁc35tuck>
oo { Envia Stack )

Verfica Documento
de Pago

Diagrama de Actividades de Gestion Compra Productos
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© Elaboracion Propia

MewSwimlanes : Cliente

Figura N° 22

MewSwimlane7 : Administrador

Recepciona
solicitud

Procesa
solicitud

%Si:;}

Recepciona N
inscripcion

Verifica
inscripcion

Otra?

Mo

{ Realiza Pago j

( Recepciona %
Documento de Pago

C'u"eriﬁca Ducumentn)
de Pago

Pago

Inscribe
senicio

: Servicio

Verifica Pago
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© Elaboracion Propia

Figura N° 23
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B. MODELO DE SISTEMA

Un caso de uso es un documento narrativo que describe la secuencia de eventos
de un actor que usa un sistema para completar un proceso.

A continuacion se describen las caracteristicas del sistema propuesto:

Requerimiento del Sistema

Requerimientos Funcionales

Los requerimientos funcionales se describen en la Tabla 7, donde se
especifica el codigo de cada requerimiento del sistema, la descripcion del

requerimiento funcional y su respectiva prioridad.

Tabla N° 9: Modelo de Sistema — Requerimientos Funcionales del Sistema

CODIGO REQUERIMIENTO FUNCIONAL PRIORIDAD

RFO1 El sistema me permitird explorar el Alta
menu principal

RFO02 El sistema validard& a los Alta
administradores que estén
debidamente registrados.

RF03 El sistema permitird gestionar a los Alta
clientes.

RF04 El sistema permitira gestionar a los Alta
empleados.

RFO5 El sistema permitird gestionar los Alta
productos.

RF06 El sistema permitira servir, cancelar o Alta
eliminar los pedidos que ya estan
registrados.

RFO7 El sistema permitira gestionar los Alta
servicios.

RF08 El sistema permitira gestionar las Alta
imagenes del producto.

RFO09 El sistema permitird gestionar los Alta
distritos.

RF10 El sistema permitira realizar ventas Alta
de los productos en el gimnasio.

RF11 El sistema permitira realizar ventas Alta
del servicio.
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RF12

El sistema me permitira realizar
reportes.

RF13

El sistema permitir4 explorar la tienda
virtual a cualquier persona interesada
en adquirir los productos del
gimnasio.

Alta

RF14

El sistema permitira registrar uno o
varios productos a los clientes del
gimnasio.

Alta

RF15

El sistema permitira confirmar el
pedido si el cliente esta de acuerdo.

Alta

RF16

El sistema permitira registrar a los
clientes interesados en adquirir
productos del gimnasio.

Alta

RF17

El sistema permitira realizar la
compra mediante PayPal.

Alta

RF18

El sistema permitira crear, modificar y
eliminar clientes.

Media

RF19

El sistema permitird crear, modificar y
eliminar empleados.

Media

RF20

El sistema permitira4 crear, modificar y
eliminar productos.

Media

RF21

El sistema permitira crear, modificar y
eliminar servicios.

Media

RF22

El sistema permitir4 crear, modificar y
eliminar imagenes de los productos.

Media

RF23

El sistema permitir4 crear, modificar y
eliminar distritos.

Media

RF24

El sistema permitira registrar los
productos que el cliente desee
comprar.

Media

RF25

El sistema permitira registrar los
servicios que el cliente desee
inscribirse.

Media

RF26

El sistema me permitira registrar a
clientes que no se hayan registrado
hasta el momento.

Media

RF27

El sistema me permitira confirmar la
venta del servicio o producto.

Media
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RF28 El sistema me permitira realizar Media
reportes acerca del pedido, cliente,
producto y servicio

Fuente: Elaboracion Propia.

Requerimientos No Funcionales

Los requerimientos no funcionales se describen en la Tabla 8, donde se
especifica el coédigo de cada requerimiento del sistema, la descripcion del
requerimiento no funcional y su respectiva prioridad.

Tabla N° 10: Requerimientos No Funcionales del Sistema
CODIGO | REQUERIMIENTO NO FUNCIONAL = PRIORIDAD

RNFO1 | La tienda virtual debera tener el logo Alta
oficial que representa al gimnasio
CORSARIO GYM.

RNF02 | El sistema debe de funcionar en las Alta

siguientes plataformas de Windows:

Windows 7, Windows 8, Windows 8.1

y Windows 10.

RNFO03 | El sistema sera desarrollado en: Alta

» Leguaje de programacion
PHP, JAVASCRIPT, HTML y
CSS.

» Gestor de base de datos
MySQL.

Fuente: Elaboracion Propia.
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Actores del Sistema

Los actores del sistema se describen en la Tabla 9, donde se especifica el cédigo
de cada actor del sistema, el nombre y la descripcion.

Tabla N° 11: Actores del Sistema

cODIGO ACTOR DEL DESCRIPCION
NEGOCIO
Es el que realiza
R los pedidos en la
ASO1 Cliente tienda viertual
Cliente
Es el que Gestiona
N . < toda la tienda
AS02 Administrador % online

Administrador

Gestiona los Pedidos.

la venta del producto,
ASO3 Empleado | —— oo la venta del sewicio y

genera reportes

Empleado

Fuente: Elaboracion Propia.
Figura N° 24
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Tabla N° 12: Casos de uso del Sistema
cODIGO CASO DE USO REQUERIMIENTO REPRESENTACION

DEL SISTEMA FUNCIONAL
Cuo1 Explorar Menu RFO1
Principal ©
Explorar Menu Principal
Cuo02 Validar Usuarios RFO2
en Sistema O
Validar Usuarios en Sistema
Cu03 Gestionar Clientes RFO03 O
Gestionar Clientes
Cuo04 Gestionar RF04
Empleados O
Gestionar Empleados
CuUO05 Gestionar RFO05
Productos O
Gestionar Productos
CuU06 Gestionar Pedidos RF06
Gestionar Pedidos
cuo7 Gestionar RFO7
Servicios ©
Gestionar Servicios
cuo0s8 Gestionar RFO8
Imagenes Q
Producto
Gestionar Imagenes
Cu09 Gestionar Distritos RF09
Gestionar Distritos
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Cu10 Venta Productos RF10 O
Wenta Productos
Cull Venta Servicios RF11 O
Venta Servicios
Cu12 Reporte de RF12
Compras O
Reporte de Compras
Cu1s Explorar Tienda RF13 ©
Explorar Tienda
CuU14 Registrar RF14
Producto Pedido ©
Registrar Productos Pedido
CuU15 Confirmar Pedido RF15 ©
Confirmar Pedido
CU1l6 Registrarse en RF16
Sistema O
Registrarse en Sistema
Cul7 Pago PayPal RF17
Pago PayPal
Cu18 Mantenimiento RF18
Clientes O
Mantenimiento Clientes
Cu19 Mantenimiento RF19

Empleados

0

Mantenimiento Empleados
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Cu20 Mantenimiento RF20
Productos ©
Mantenimiento Productos
Cu21 Mantenimiento RF21
Servicios ©
Mantenimiento Servicios
Cu22 Mantenimiento RF22
Imagenes @
Mantenimiento Imagenes
Ccuz23 Mantenimiento RF23
Distritos Q
Mantenimiento Distritos
Cu24 Registrar RF24
Productos @
Registrar Producto
Cu25 Registrar RF25
Servicios Q
Registrar Senicios
CuU26 Registrar Clientes RF26 ©
Registrar Clientes
cuz7 Confirmar Compra RF27 O
Confirmar Compra
cu28 Verificar Reporte RF28 Q
Verificar Reportes

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla N° 13: Especificacion del Caso de Uso — Explorar Menu Principal
MODELO = SISTEMA CODIGO Cuo01

Caso de Uso: Explorar Menu Principal

Actores: Cliente

Descripcion: El sistema permitira al Cliente explorar el menu principal
para conocer lo que el gimnasio ofrece tanto en sus
servicios como en sus productos ademas de su locacién
y de su resefia historica.

Flujo de Eventos: Evento Disparador:

El caso de uso comienza cuando el cliente ingresa a la
interfaz principal del menu principal y empieza a
explorar para conocer todas las actividades que se
realiza en el gimnasio.

Flujo Basico:

¢ El sistema muestra como es el gimnasio, su historia,
mision vision y valores.

¢ El sistema muestra que servicios ofrecen.

¢ El sistema muestra con que productos cuenta para la
venta online.

¢ El sistema muestra la locacién del gimnasio.

Requerimientos Ninguno
Especiales:

Pre-Condiciones: La informacion del gimnasio debe de estar escrita en el
index del sistema.
Post-Condiciones: | Se mostrara la interfaz del ment principal.

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla N° 14: Especificacion del Caso de Uso — Validar Usuarios en Sistema
MODELO = SISTEMA CODIGO Cu02

Caso de Uso: Validar Usuarios en Sistema

Actores: | Administrador y Empleado

Descripcion: El sistema permitird al Administrador y Empleado poder
validarse en el sistema para realizar los procesos segun
corresponda.

Flujo de Eventos: Evento Disparador:

El caso de uso comienza cuando el usuario ingresa su
usuario y contrasefa para finalmente presionar el boton
iniciar sesion.

Flujo Basico:

¢ El sistema muestra la validacion de usuarios.

e El wusuario ingresa su nombre de usuario Yy
contrasena.

e El usuario presiona el boton iniciar sesion.

e El sistema muestra la interfaz del Menu segun el
usuario.

Flujo Alternativo:

<Nombre de Usuario o Contrasefia Erroneos>

¢ Si en el punto 3 del flujo basico, el usuario ingresa un
nombre de usuario 0 contrasefia incorrectos y
presiona el boton iniciar sesion, se mostrara un
mensaje de error informando al usuario que alguno
de los datos ingresados son incorrectos.

Requerimientos Ninguno
Especiales:

Pre-Condiciones: La informacion de los usuarios tiene que estar cargada
en la base de datos del sistema.

Post-Condiciones: | Se mostraré la interfaz de men a los usuarios.

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla N° 15: Especificacion del Caso de Uso — Gestionar Clientes
MODELO | SISTEMA CODIGO CuU03

Caso de Uso: Gestionar Clientes

Actores: | Administrador

Descripcion: El sistema permitira al Administrador poder registrar a
los clientes nuevos, también podra modificar o eliminar
a los clientes existentes.

Flujo de Eventos: Evento Disparador:

El caso de uso comienza cuando el Administrador
selecciona la pestafia Gestionar Clientes del menu
principal, para registrar a nuevos clientes y le da en
Nuevo, o cuando ingresa para modificar a un cliente
existente y le da en Actualizar o cuando ingresa para
eliminar a un cliente existente y le da en Eliminar.

Flujo Basico:
¢ El sistema muestra el registro de los clientes
¢ El Administrador ingresa todos los datos del cliente y
presiona el boton Nuevo.
e El Administrador modifica los datos del cliente y
presiona el botén Actualizar.
¢ El Administrador elimina al cliente y presiona el boton

Eliminar.
Requerimientos Ninguno
Especiales:
Pre-Condiciones: La informacion del cliente tiene que estar cargada en la
base de datos del sistema si se modifica o elimina.
Post-Condiciones: | Se mostrara la interfaz de gestionar clientes

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla N° 16: Especificacion del Caso de Uso — Gestionar Empleados
MODELO | SISTEMA CODIGO Ccu04

Caso de Uso: Gestionar Empleados

Actores: | Administrador

Descripcion: El sistema permitira al Administrador poder registrar a
los trabajadores nuevos, también podra modificar o
eliminar a los empleados existentes.

Flujo de Eventos: Evento Disparador:

El caso de uso comienza cuando el Administrador
selecciona la pestafia Gestionar Empleados del menu
principal para registrar a nuevos empleados y le da en
Nuevo, o cuando ingresa para modificar a un empleado
existente y le da en Actualizar o cuando ingresa para
eliminar a un empleado existente y le da en Eliminar.

Flujo Basico:

e El Administrador selecciona la pestafia Gestionar
Empleados.

e El Administrador ingresa todos los datos del
empleado y presiona el boton Nuevo.

e El Administrador modifica los datos del empleado y
presiona el botén Actualizar.

e El Administrador elimina al empleado y presiona el
boton Eliminar.

Requerimientos Ninguno

Especiales:

Pre-Condiciones: La informacion del empleado tiene que estar cargada en
la base de datos del sistema si se modifica o elimina.

Post-Condiciones: | Se mostraré la interfaz de gestionar empleados.

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla N° 17: Especificacion del Caso de Uso — Gestionar Productos

MODELO @ SISTEMA

Caso de Uso:

CODIGO Cu05

Gestionar Productos

Actores: |

Administrador

Descripcion:

El sistema permitira al Administrador poder registrar los
productos nuevos, también podra modificar o eliminar
los productos existentes.

Flujo de Eventos:

Evento Disparador:

El caso de uso comienza cuando el Administrador
selecciona Gestionar Productos del menu principal para
registrar nuevos productos y le da en Nuevo, o cuando
ingresa para modificar algin producto existente y le da
en Actualizar o cuando ingresa para eliminar un
producto existente y le da en Eliminar.

Flujo Basico:

e El Administrador selecciona la pestafia de Gestionar
Productos.

e El Administrador ingresa todas las caracteristicas del
producto y presiona el botén Nuevo.

e EI Administrador modifica las caracteristicas del
producto presionando el botdén Actualizar.

e El Administrador elimina el producto y presionando el
boton Eliminar.

Requerimientos
Especiales:

Ninguno

Pre-Condiciones:

La informacién del producto tiene que estar cargada en
la base de datos del sistema si se modifica o elimina.

Post-Condiciones: |

Se mostrara la interfaz de gestionar productos.

Fuente: Elaboracion Propia

173




Tabla N° 18: Especificacion del Caso de Uso — Gestionar Pedidos
MODELO | SISTEMA CODIGO CU06

Caso de Uso: Gestionar Pedidos

Actores: Administrador y Empleado

Descripcion: El sistema permitird al Administrador o Empleado poder
gestionar los pedidos, sirviendo o cancelando el pedido.

Flujo de Eventos: Evento Disparador:

El caso de uso comienza cuando el Administrador o
Empleado seleccionan Gestionar Pedidos del menu
principal para verificar los pedidos realizados y se
procedera a servir el pedido o cancelar el pedido.

Flujo Basico:

e El Administrador o Empleado selecciona la pestafia
Gestionar Pedidos.

¢ El Administrador o Empleado verifican el pedido.

e El Administrador o Empleado atienden el pedido
presionando el boton Servir Pedido.

e El Administrador o Empleado cancelan el pedido
presionando el boton Cancelar Pedido.

e EI Administrador o Empleado eliminan el pedido
presionando el botén Eliminar Pedido.

Requerimientos Ninguno
Especiales:

Pre-Condiciones: La informacién del pedido tiene que estar cargada en la
base de datos del sistema.

Post-Condiciones: Se mostrara la interfaz de gestionar pedidos.

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla N° 19: Especificacion del Caso de Uso — Gestionar Servicios

MODELO @ SISTEMA

Caso de Uso:
Actores:
Descripcion:

Flujo de Eventos:

Requerimientos
Especiales:
Pre-Condiciones:

Post-Condiciones:

CODIGO Ccuo7

Gestionar Servicios

Administrador

El sistema permitira al Administrador poder registrar los
servicios nuevos, también podra modificar o eliminar los
servicios existentes.

Evento Disparador:

El caso de uso comienza cuando el Administrador
selecciona Gestionar Servicios del menu principal para
registrar nuevos Servicios y le da en Nuevo, o cuando
ingresa para modificar algun servicio existente y le da en
Actualizar o cuando ingresa para eliminar un servicio
existente y le da en Eliminar.

Flujo Basico:

e El Administrador selecciona la pestafia de Gestionar
Servicio.

e El Administrador ingresa todas las caracteristicas del
servicio y presiona el botén Nuevo.

e EI Administrador modifica las caracteristicas del
servicio presionando el botdén Actualizar.

e EI Administrador elimina el servicio presionando el
botdn Eliminar.

Ninguno

La informacién del servicio tiene que estar cargada en la
base de datos del sistema si se modifica o elimina.

Se mostrara la interfaz de gestionar servicios.

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla N° 20: Especificacion del Caso de Uso — Gestionar Imagenes Producto
MODELO = SISTEMA CODIGO cuos

Caso de Uso: Gestionar Imagenes Producto

Actores: | Administrador

Descripcion: El sistema permitira al Administrador poder registrar las
imagenes del producto nuevas, también podra eliminar
las im&genes del producto existentes.

Flujo de Eventos: Evento Disparador:

El caso de uso comienza cuando el Administrador
selecciona Gestionar Imagenes del menu principal para
registrar nuevas imagenes del producto y le da en
Nuevo, o cuando ingresa para eliminar una imagen del
producto existente y le da en Eliminar.

Flujo Basico:

e El Administrador selecciona la pestafia de Gestionar
Imagenes.

¢ El Administrador ingresa todas las caracteristicas de
la imagen y presiona el botén Nuevo.

e El Administrador elimina la imagen presionando el
botén Eliminar.

Requerimientos Ninguno

Especiales:

Pre-Condiciones: La informacion de la imagen tiene que estar cargada en
la base de datos del sistema si se modifica o elimina.

Post-Condiciones: | Se mostraré la interfaz de gestionar imagenes.

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla N° 21: Especificacion del Caso de Uso — Gestionar Distritos
MODELO | SISTEMA CODIGO CuU09

Caso de Uso: Gestionar Distritos

Actores: | Administrador

Descripcion: El sistema permitira al Administrador poder registrar los
distritos nuevos, también podra modificar o eliminar los
distritos existentes.

Flujo de Eventos: Evento Disparador:

El caso de uso comienza cuando el Administrador
selecciona Gestionar Distritos del menua principal para
registrar nuevos Distritos y le da en Nuevo, o cuando
ingresa para modificar algun distrito existente y le da en
Actualizar o cuando ingresa para eliminar un distrito
existente y le da en Eliminar.

Flujo Basico:

e El Administrador selecciona la pestafia de Gestionar
Distritos.

¢ El Administrador ingresa todas las caracteristicas del
distrito y presiona el botén Nuevo.

e El Administrador modifica las caracteristicas del
distrito presionando el botdén Actualizar.

e El Administrador elimina el distrito presionando el
boton Eliminar.

Requerimientos Ninguno

Especiales:

Pre-Condiciones: La informacioén del distrito tiene que estar cargada en la
base de datos del sistema si se modifica o elimina.

Post-Condiciones: | Se mostraré la interfaz de gestionar distritos.

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla N° 22: Especificacion del Caso de Uso — Venta Productos

MODELO | SISTEMA

Caso de Uso:

CODIGO Ccu10

Venta Productos

Actores: |

Administrador y Empleado

Descripcion:

El sistema permitird al Administrador y al Empleado
poder realizar las ventas de los productos que estan
promocionados en el gimnasio.

Flujo de Eventos:

Evento Disparador:

El caso de uso comienza cuando el Administrador o el
Empleado seleccionan Venta de Productos del menu
principal para poder realizar ventas en el gimnasio de
todos los productos que se encuentren con stock
suficiente para satisfacer las necesidades del cliente.

Flujo Basico:

e EI Administrador o el Empleado seleccionan la
pestafia de Venta de Productos.

e EI Administrador o el Empleado registra los
productos que desea comprar el cliente.

e El Administrador o el Empleado puede modificar los
productos que ya selecciono y asi poder confirmar la
compra.

e El Administrador o el Empleado ingresan el nombre
del cliente y terminan con la venta.

Requerimientos
Especiales:

Ninguno

Pre-Condiciones:

La informacién del producto tiene que estar cargada en
la base de datos del sistema para ser seleccionada.

Post-Condiciones: |

Se mostrara la interfaz de venta de productos.

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla N° 23: Especificacion del Caso de Uso — Venta Servicios
MODELO = SISTEMA CcODIGO Ccu11

Caso de Uso: Venta Servicios

Actores: | Administrador y Empleado

Descripcion: El sistema permitira al Administrador y al Empleado
poder realizar las ventas de los servicios que estan
disponibles en el gimnasio.

Flujo de Eventos: Evento Disparador:

El caso de uso comienza cuando el Administrador o el
Empleado seleccionan Venta de Servicios del menu
principal para poder realizar ventas en el gimnasio de
todos los servicios que se encuentren disponibles para
satisfacer las necesidades del cliente.

Flujo Basico:

e EI Administrador o el Empleado seleccionan Ila
pestafia de Venta de Servicios.

e El Administrador o el Empleado registra los servicios
gue desea inscribirse el cliente.

e El Administrador o el Empleado puede modificar los
servicios que ya selecciono y asi poder confirmar la
compra.

e El Administrador o el Empleado ingresan el nombre
del cliente y terminan con la venta.

Requerimientos Ninguno

Especiales:

Pre-Condiciones: La informacién del servicio tiene que estar cargada en la
base de datos del sistema para ser seleccionada.

Post-Condiciones: Se mostrara la interfaz de venta de servicios.

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla N° 24: Especificacion del Caso de Uso — Reporte Compras

MODELO @ SISTEMA CODIGO Cu12

Caso de Uso: Reporte Compras

Actores: Administrador

Descripcion: El sistema permitira al Administrador buscar a los clientes
gue realizaron alguna compra en la tienda online.

Flujo de Eventos: Evento Disparador:

El caso de uso comienza cuando el Administrador
selecciona la pestafia Reportes del menu principal para
buscar a los clientes que hayan realizado alguna compra
colocando su nombre o apellidos y le da en Buscar, 0
listar a todos los clientes si le da en Listar Todos, ademas
podra hacer una busqueda por el id del pedido asi
también mostrando todos los datos del cliente y de la
compra en general mediante cualquier busqueda.

Flujo Basico:

e El sistema muestra a los clientes que realizaron
compras.

e El Administrador ingresa el nombre o apellidos del
cliente o el id del pedido y presiona el botén Buscar.

e El Administrador podra listar a todos los clientes de
nuevo si presiona el boton Listar Todos.

Requerimientos Ninguno
Especiales:

Pre-Condiciones: La informacion del cliente y de los productos tiene que
estar cargada en la base de datos del sistema para poder
listar todos los datos.

Post-Condiciones: Se mostrara la interfaz de Reporte Compras

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla N° 25: Especificacion del Caso de Uso — Explorar Tienda
MODELO | SISTEMA CODIGO CU13

Caso de Uso: Explorar Tienda

Actores: Cliente

Descripcion: El sistema permitird al Cliente explorar la tienda online
para conocer los productos que se ofrecen.

Flujo de Eventos: Evento Disparador:

El caso de uso comienza cuando el cliente ingresa a la
interfaz principal del mena principal y selecciona la
pestafia productos y empieza a explorar para conocer los
productos que se ofrecen online.

Flujo Basico:

e El sistema muestra los productos que estan
registrados en la tienda online.

¢ El sistema muestra la descripcion del producto cuando
presiona el boton Méas Informacién o en el nombre del

producto.
Requerimientos Ninguno
Especiales:
Pre-Condiciones: La informacion de los productos tiene que estar cargada
en la base de datos del sistema.
Post-Condiciones: Se mostrara la interfaz de la descripcion del producto.

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla N° 26: Especificacion del Caso de Uso — Registrar Producto Pedido

MODELO = SISTEMA CcODIGO Cu14
Caso de Uso: Registrar Producto Pedido

Actores: Cliente

Descripcion: El sistema permitird al Cliente seleccionar algin o

algunos productos de su interés para evaluar si hace la
compra o0 no, de esta manera poder registrarlos y solicitar
su pedido.

Flujo de Eventos: Evento Disparador:

El caso de uso comienza cuando el cliente ingresa a la
interfaz productos y selecciona el o los productos que se
muestran en la tienda para efectuar o no su pedido.

Flujo Basico:

e El sistema muestra los productos que estan
registrados en la tienda online.

e El sistema muestra los productos que se van
seleccionando para evaluar su compra presionando el
botén Agregar Producto.

e El sistema muestra la lista de los productos que se
van seleccionando en un carrito de compras.

Requerimientos Ninguno

Especiales:

Pre-Condiciones: La informacion de los productos tiene que estar cargada
en la base de datos del sistema.

Post-Condiciones: Se mostrara la interfaz del carrito de compras.

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla N° 27: Especificacion del Caso de Uso — Confirmar Pedido
MODELO = SISTEMA CODIGO Cu15

Caso de Uso: Confirmar Pedido

Actores: Cliente

Descripcion: El sistema permitir4 al Cliente confirmar el pedido que
ha realizado.

Flujo de Eventos: Evento Disparador:

El caso de uso comienza cuando el cliente que ya es
usuario desea confirmar el pedido ingresando su
usuario y contraseila para realizar la compra para
finalmente presionar el boton Realizar Pedido.

Flujo Bésico:

¢ El sistema muestra la validacion de usuarios de los
clientes.

e El usuario ingresa su nombre de usuario Yy
contrasenia.

e El usuario presiona el boton Realizar Pedido.

e El sistema muestra la interfaz de que se realizé el
pedido y muestra la boleta del pedido.

Flujo Alternativo:

<Nombre de Usuario no Existe>

¢ Sien el punto 4 del flujo basico, el usuario ingresa un
nombre de usuario o0 contrasefia incorrectos y
presiona el boton Realizar Pedido, se mostrara un
mensaje de error informando al usuario que alguno
de los datos ingresados son incorrectos.

Requerimientos Ninguno
Especiales:

Pre-Condiciones: La informacion de los usuarios tiene que estar cargada
en la base de datos del sistema.

Post-Condiciones: Se mostrard la interfaz de que se realizé la compra y se
podra re-direccionara a la interfaz PayPal.

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla N° 28: Especificacion del Caso de Uso — Registrarse en Sistema
MODELO | SISTEMA CODIGO CU16

Caso de Uso: Registrarse en Sistema

Actores: Cliente

Descripcion: El sistema permitira al Cliente registrarse en el sistema
para que pueda realizar un pedido.

Flujo de Eventos: Evento Disparador:

El caso de uso comienza cuando el cliente que no es
usuario empieza a registrarse para realizar alguna
compra para finalmente presionar el botén Realizar
Pedido.

Flujo Basico:

e El sistema muestra las cajas de texto para que se
registre.

e El usuario ingresa sus datos personales.

e El usuario presiona el boton Realizar Pedido.

e El sistema muestra la interfaz de que se realizé la
compra y le muestra la boleta del pedido.

Flujo Alternativo:
<Nombre de Usuario ya Existe>
e Si en el punto 4 del flujo basico, el usuario ingresa un
nombre de usuario existente y presiona el boton
Realizar Pedido, se mostrarda un mensaje de error
informando que el usuario ya existe.

Requerimientos Ninguno
Especiales:

Pre-Condiciones: La informacién de los usuarios tiene que estar cargada
en la base de datos del sistema.

Post-Condiciones: Se mostrara la interfaz de que se realiz6 la compra y se
podré re-direccionara a la interfaz de PayPal.

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla N° 29: Especificacion del Caso de Uso — Pago PayPal

MODELO | SISTEMA CcODIGO cu17

Caso de Uso: Pago PayPal

Actores: Cliente

Descripcion: El sistema permitird al Cliente escoger si desea pagar
mediante PayPal o solo dejarlo como pedido en espera.

Flujo de Eventos: Evento Disparador:

El caso de uso comienza cuando el cliente ya ha
realizado la confirmacion de la compra para dar el
siguiente paso de dejarlo en modo espera o pagarlo
adelantado mediante PayPal.

Flujo Basico:

e El sistema muestra el monto total del pedido en
nuevos soles o en dolares.

e El sistema permitira realizar el pago mediante
PayPal.

¢ El sistema permitira dejarlo en modo espera o ir a la
pagina de PayPal para adelantar el pago con dinero

electronico.
Requerimientos Ninguno
Especiales:
Pre-Condiciones: La informacion de los precios de los productos tiene que
estar cargada en la base de datos del sistema.
Post-Condiciones: Se mostrard la interfaz de la pagina de PayPal para que

pueda efectuar el pago adelantado.

Fuente: Elaboracion Propia
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© Elaboracion Propia
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Figura N° 50
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Figura N° 55
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Figura N° 56
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Los diagramas de clases de analisis se realizan por cada caso de uso del sistema
gue se encuentre en el modelado.
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Figura N° 58
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Figura N° 60
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Figura N° 61
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Figura N° 62
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Figura N° 63
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© Elaboracion Propia

Figura N° 64

Administrador

(fram Actores del Sit.)

U-Menu Administrador - IU-Gestionfar Distntos

CC-Gestionar Distritos~~ E-Distrto

Diagrama de Andlisis de Gestionar Distritos

204



Figura N° 65
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Figura N° 66
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Figura N° 68
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Figura N° 69
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Figura N° 70
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Figura N° 71
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Figura N° 72
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Diagrama de Secuencia del Sistema

Los diagramas de secuencia se realizan por cada caso de uso del sistema que se
encuentre en el modelado.
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Figura N° 75
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Figura N° 79
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Diagramas de Colaboracion del Sistema

Los diagramas de colaboracién nacen a partir de los diagramas de secuencia y se
realizan por cada caso de uso de sistema que se encuentre en el modelado.
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Figura N° 95
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Figura N° 102
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Figura N° 104
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Diagramas de Actividades del Sistema

Los diagramas de actividades se realizan por cada caso de uso del sistema que
se encuentre en el modelado.

Figura N° 105

Administrador Sisterna

© Elaboracion Propia

Ingresa al ../~ Solicita usuario y
sistema .. contrasena }:
Ingresa usuaioy % | .
: = Y - E-Usuario
contrasena
: E-Perfl
i Verifica usuario y
contrasena
Conforme?
Mo
<> Error de
suario
Si

(f'u’luestra a la administracion de Ia>
tienda online administrador

®

Diagrama de Actividades de Validar Usuarios en Sistema

245



© Elaboracion Propia

Figura N° 106
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Figura N° 108
Administrador Sisterna

© Elaboracion Propia

Ingresa al
sistema

( Consulta Muestra )
productos product os

( Verifica { |
productos 7

Confarme? *7 E-Producto

s

Mo /" Crea, edita o )

5 L. elimina

Diagrama de Actividades de Gestionar Productos

248



© Elaboracion Propia

Administrador

Figura N° 109

Sistema

C

C

¢

Muestra los )
pedidos

- E-Pedido

Ingresa al >
sistema
Consultar j
pedidos
Verificar ><
pedidos
Conforme?
Mo
g
Confirna ><
pedido

../~ Cancelao )
~*_elimina pedido

( Srive pedido )

- E-Pedido

Diagrama de Actividades de Gestionar Pedidos

24

9



© Elaboracion Propia

Figura N° 110
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Figura N° 111
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Figura N° 113
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Figura N° 116
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Figura N° 117
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Figura N° 118
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Figura N° 119
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Figura N° 120

Cliente Sistemna
( Ingresa al )
sistema
( Ingresa a la % Muestra los productos v )
web de PayPal el monto a pagar
Verifica el >< __________
manto a8 pagar
- E-Pago
Decide si )
realiza el pago
Conforme?
< Si ../ Efectua FPago )
Mo

Diagrama de Actividades de Pago PayPal

260



Diagramas WAE del Sistema

Los diagramas WAE se realizan para conocer el comportamiento del sistema,
para cuando se implemente tener bien definidos la estructura a seguir..
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Figura N° 126
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Figura N° 128
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Figura N° 129
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Figura N° 131
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Figura N° 132
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Figura N° 133
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Figura N° 134
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Figura N° 135
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Figura N° 136
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Modelo Conceptual de la Base de Datos

La Figura 137, muestra el modelo conceptual de la base de datos del sistema, donde muestra la relacion entre la tablas para un
mejor manejo de la base de dtaos.

Figura N° 137
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Modelo Légico de la Base de Datos

La Figura 138, muestra el modelo Légico de la base de datos del sistema, en donde estan todas las entidades de los casos de uso
analizados y a la vez se agreg6 algunas tablas propias del sistema.

Figura N° 138
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Modelo Fisico de |la Base de Datos

La Figura 139, muestra el modelo Fisico de base de datos del sistema, en donde estan todas las entidades de los casos de uso
analizados y a la vez se agrego algunas tablas propias del sistema.

Figura N° 139
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Diagrama de Componentes

La Figura 140, muestra el diagrama de componentes del sistema, en donde se muestra la arquitectura del sistema.

Figura N° 140
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Diagrama de Despliegue

La Figura 141, muestra el diagrama de despliegue del sistema, en donde se muestra la arquitectura de red del Gimnasio
CORSARIO GYM, junto a sus diferentes componentes.

Figura N° 141
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Diccionario de la base de datos

En la Tabla N° 30, se describiran todas la tablas de la base de datos con sus

respectivos campos y tipo de medicion.

Tabla N° 30: Diccionario de la Base de Datos parte - 1
CAMPO DESCRIPCION TIPO
id Id Unico para cada Int(1)
categoria del producto.
CATEGORIA nomcat Nombre de la categoria | Varchar(30)
del producto.
id Id Unico para cada Int(6)
cliente del sistema.
nombre Nombre que representa | Varchar(30)
a un cliente.
paterno Apellido paterno que Varchar(30)
representa a un cliente.
materno Apellido materno que Varchar(30)
representa a un cliente.
email Email Unico para un Varchar(40)
CLIENTE cliente.
contrasena Contrasefa que le Varchar(4)
permitira validar su
usuario.
dni DNI Unico para cada Int(8)
cliente que permite la
identificacion del cliente.
movil Numero de teléfono Int(9)
celular que le permitira
al gimnasio
comunicarse con el
cliente.
id Id Unico para cada Int(2)
distrito al que se
realizaran deliverys.
DISTRITO nombre Nombre que representa | Varchar(30)
al distrito.
adicional Monto a cobrar por el | Double(17,2)
delivery.

Fuente: Elaboracién Propia
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Tabla N° 31: Diccionario de la Base de Datos parte - 2

CAMPO DESCRIPCION TIPO
id Id Unico para cada Int(6)
empleado del sistema.
nombre Nombre que representa | Varchar(30)
a un empleado.
paterno Apellido paterno que Varchar(30)
representa a un
empleado.
materno Apellido materno que Varchar(30)
representa a un
empleado.
email Email anico para un Varchar(30)
empleado.
EMPLEADO dni DNI Gnico para cada Int(8)
empleado que permite
la identificacion del
empleado.
contrasena Contrasefia que le Varchar(4)
permitira validar su
usuario.
movil Numero de teléfono Int(9)
celular que le permitira
al gimnasio
comunicarse con el
empleado.
idperfil Id que pertenece a un Int(1)
perfil determinado.
id Id dnico para cada Int(1)
estado
ESTADO nomestado | Nombre que representa | Varchar(30)
a un estado.
id Id Unico para cada Int(6)
imagen del producto.
IMAGENESPRODUCTO (I{e[e]{e]e[§[e1(0] Id que pertenece al Int(6)
producto.
imagen Nombre que guarda ala | Varchar(20)

imagen del producto.

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla N° 32: Diccionario de la Base de Datos parte - 3

CAMPO DESCRIPCION TIPO
id Id Unico para cada linea Int(6)
de pedido.
Idpedido Id que pertenece al Int(6)
LINEASPEDIDO pedido.
idproducto Id que pertenece al Int(6)
producto.
unidades Cantidad de unidades Int(2)
pedidas del producto.
id Id dnico para cada Int(6)
pedido.
idcliente Id que pertenece al Int(6)
cliente.
fecha Fecha en la cual se Datetime
registré el pedido.
PEDIDO idestado Id que pertenece al Int(1)
estado del pedido.
iddistrito Id que pertenece al Int(6)
distrito del pedido.
subtotal Monto del pedido sin Double(17,2)
delivery.
total Monto total a pagar por | Double(17,2)
el pedido.

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla N° 33: Diccionario de la Base de Datos parte - 4

CAMPO DESCRIPCION TIPO
idperfil Id Unico de cada perfil. Int(1)
PERFIL nomperfil Nombre que representa | Varchar(8)
al perfil para cada
empleado.
id Id Unico para cada Int(6)
producto.
nombrepro | Nombre que representa | Varchar(40)
al producto.
descripcion Descripcion detallada | Varchar(260)
del producto.
PRODUCTO idcategoria | Id que pertenece a una Int(1)
categoria.
preciocosto Precio de costo del Double(17,2)
producto.
precio Precio de venta del Double(17,2)
producto.
stock Stock con el que cuenta Int(3)
el producto.

Fuente: Elaboracién Propia
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Tabla N° 34: Diccionario de la Base de Datos parte - 5

DESCRIPCION

Id Unico para cada

Int(6)

el pedido.

servicio.
nombreser | Nombre que representa | Varchar(30)
SERVICIO al servicio.
precio Precio de venta del Double(17,2)
servicio.
nombreser | Nombre que representa | Varchar(30)
al servicio.
precio Precio de venta del Double(17,2)
servicio.
total Monto total a pagar por | Double(17,2)
la venta del producto o
servicio.
fecha Fecha de la venta. Datetime
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla N° 35: Diccionario de la Base de Datos parte - 6
CAMPO DESCRIPCION TIPO
id Id dnico para cada venta Int(6)
del pedido.
idpedido Id que pertenece al Int(6)
pedido.
idcliente Id que pertenece a un Int(6)
cliente.
idproducto Id que pertenece al Int(6)
producto.
Producto Producto comprado en | Varchar(255)
el pedido.
VENTA_PEDIDO unidad Cantidad de unidades | Varchar(255)
compradas en el pedido.
subtotal Monto sin el costo de | Double(17,2)
envio.
envio Distrito a donde se hara | Varchar(30)
el delivery.
adicional Monto adicional que se | Double(17,2)
cobrara por él envio.
Total Double(17,2)
fecha_pedido Fecha cuando se Datetime
solicito el pedido.
fecha venta | Fecha cuando se sirvi6 Datetime

Fuente: Elaboracién Propia
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Tabla N° 36: Diccionario de la Base de Datos parte - 7

CAMPO DESCRIPCION TIPO
id Id Unico para cada venta Int(6)
del producto.
idpago Id que pertenece a un Int(6)
pago
idcliente Id que pertenece a un Int(6)
cliente.
idproducto Id que pertenece a un Int(6)
producto.
VENTA_PRODUCTO nombrepro | Nombre que representa | Varchar(30)
al producto.
cantidad Cantidad que compre el Int(3)
cliente por producto.
precio Precio del producto Double(17,2)
comprado.
totalpro Monto total del Double(17,2)
producto.
fecha Fecha que se realizo la Datetime
venta del producto.
tipoventa Medio por el cual se Int(1)
realizé la venta.
id Id Unico para cada venta Int(6)
del servicio.
idpago Id Unico que pertenece Int(6)
a un pago.
idcliente Id que pertenece a un Int(6)
cliente.
Idservicio Id que pertenece a un Int(6)
servicio.
nombreser | Nombre que representa | Varchar(30)
al producto.
VENTA_SERVICIO fini Fecha de inicio del Date
servicio.
f fin Fecha de finalizacion date
del servicio.
Cantidad Cantidad de meses a Int(3)
contratar.
precio Precio del servicio Double(17,2)
adquirido.
totalser Monto total del servicio. | Double(17,2)
fecha Fecha en que se realizd Datetime

la venta del servicio.

Fuente: Elaboracion Propia
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Anexo N° 30: Acta de Implementacién del Sistema en la Empresa

CONVENIO DE INVESTIGACION Y DESARROLLO DE TESIS POR EL
GIMNASIO CORSARIO GYM

Conste por el presente documento la realizacion e implementacion del proyecto
de tesis titulado “INFLUENCIA DE UN SISTEMA INFORMATICO PARA EL
PROCESO DE VENTAS EN EL GIMNASIO CORSARIO GYM’, a cargo del
estudiante de ingenieria de sistemas “GALLARDAY MANRIQUE, ANGEL
LENIS” con DNI N° “47159600", previamente aprobada su ejecucion el 02 de
abril del 2014, bajo razén social “CORSARIO GYM" con el RUC N°
“10076343794" ubicado legalmente en “Av. Los Precursores de Huandoy Mz.71
Lt.12 Urb. San Elias en Los Olivos”, por el representante legal de la empresa
“CUEVA CANO, WILFREDO ANTONIO”, actualmente ocupando el cargo de
gerente general, en los términos y condiciones siguientes:

* Brindar orientacion, capacitacion técnica y profesional necesaria para la
realizacion de la investigacion.

e Supervisar los avances del desarrollo de software.

¢ Emitir los informes que requiera el Centro de Estudios en relacion a la
investigacion que se ha realizado.

e No cobrar suma alguna por las charlas, formacion y capacitacion
profesional.

También se confirma la realizacion de las siguientes actividades a solicitud del

estudiante:

o Realizacion de entrevistas, reuniones, otros.

e Reuniones y pruebas en relacién al desarrollo del software.

e Realizacion de pruebas estadisticas: Pre-Test y Post-Test, bajo
supervision de la empresa.

e Otros a fin a la investigacion.

\
\“ COM

Firma
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