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Resumen

La pesquisa tuvo como objetivo mejorar la gestion de ventas a través de la
implementacién de un sistema web en la empresa Zes Import Peru S.A.C.,
Lima 2022; para lo cual optd por un estudio de tipo aplicado, nivel explicativo,
disefio pre experimental, teniendo como muestra 58 productos analizados y
con ello los usuarios o consumidores de los mismos, procediendo con el
empleo de una ficha de datos y cuestionario para el acopio de informacion.
Los resultados evidenciaron dentro del pre test la calificacion de “medio” con
el 70.0% y 78.7% para rentabilidad econémica y fidelizacion, respectivamente
y “bajo” con el 53.3% en calidad de servicio; y que al implementar el sistema
web, el cual se conformé en funcion a seis interacciones, que integran desde
la formulacién hasta las pruebas de operatividad, los valores pasaron a alto
con el 86.7%, 86.7% y 73.3% para las mismas dimensiones. Se concluye en
aceptar la hipétesis de investigacion teniendo que el sistema web si mejora
significativamente la gestion de ventas en la empresa Zes Import Pera S.A.C.,
Lima 2022

Palabras clave: Sistema web, ventas, empresa tecnologica.



Abstract

The research aimed to improve sales management through the implementation of a
web system in the company Zes Import Peru S.A.C., Lima 2022; for which he opted
for a study of applied type, explanatory level, pre-experimental design, having as a
sample 58 products analyzed and with it the users or consumers of the same,
proceeding with the use of a data sheet and questionnaire for the collection of
information. The results showed within the pre-test the qualification of "medium" with
70.0% and 78.7% for economic profitability and loyalty, respectively, and "low" with
53.3% in quality of service; and that when implementing the web system, which was
formed based on six interactions, which integrate from the formulation to the
operability tests, the values rose to 86.7%, 86.7% and 73.3% for the same
dimensions. It is concluded to accept the research hypothesis, having the web
system if it significantly improves sales management in the company Zes Import
Peru S.A.C., Lima 2022

Keywords: Web system, sales, technology company.
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INTRODUCCION

A nivel internacional, Llerena y Gonzalez (2017), afirma que un sistema
web son las aplicaciones que permiten el acceso mediante un navegador
utilizando internet, siendo en otros términos la codificacion de un lenguaje
soportado para uso en navegadores web, asimismo, proporciona el acceso a
bases de datos de modo interactivo. A su vez, Avilés, Avila-Pesantez y Avila
(2020) aclaran que, actualmente, un sistema web es muy empleado debido a
su disponibilidad, accesibilidad y sencillez para acceder a informacién
empresarial, laboral o académica, en ese sentido, permite la automatizacion
de diferentes procesos que se maneja en una empresa, pues son alojados en
servidores web. Al respecto, Alvarez y Torres (2019) menciona que, su
acelerado crecimiento ha permitido consolidarse como un estratégico aliado
para la toma de decisiones y el control de los negocios, pues brinda
informacion trascendental para el desarrollo de los procesos operacionales.

Adicionalmente, Acosta (2018) sostiene que, la gestion de ventas es el
proceso estructurado que permite coordinar al personal y recursos de una
empresa con el fin de obtener ganancias mediante la entrega de un producto
o servicio a un cliente. Por consecuencia, a lo expuesto, Sanabra (2016)
considera que, en una economia dinamica en la que se aprovecha los
recursos tecnoldgicos disponibles, es necesario aplicar la tecnologia para el
cumplimiento de las expectativas en los potenciales clientes y la gestion de
las actividades realizadas por los empleados. Ante ello, Palacios (2021)
resalta la importancia de la gestion de ventas al utilizar herramientas
informaticas y un equipo humano capacitado para el logro de metas
establecidas y el aprovechamiento en maxima medida de oportunidades.

A nivel nacional, Conexion ESAN (2016) considera que, en un libre
mercado donde prima la competencia por adquirir mayores clientes y
satisfacer su demanda, el punto de venta es el factor clave durante el proceso
de venta. Por otro lado, el comercio electronico a nivel nacional esta cobrando
mayor al realizarse un sondeo por el Area de Comercio Electrénico de la
Camara de Comercio de Lima, en el que el 40% de negocios han optado por
mejorar los canales publicitarios de sus productos al utilizar canales digitales
(Bravo, 2021). En ese sentido, es fundamental los modelos de gestion de



ventas para el cumplimiento de los retos y funciones del area de ventas, pues
su principal objetivo es el aumento de la participacion mediante el aumento
del nivel de ventas y obtener la satisfaccion del cliente durante las fases de
una venta, por ello una organizacion debe adoptar las herramientas
necesarias para concretar una venta.

A nivel local, la empresa Zes Import Perd S.A.C. es una empresa que
pertenece a las PYMES, que se dedica a la importacion y venta de productos
informaticos, como, por ejemplo, computadoras, laptops, audifonos, relojes
inteligentes, accesorios de computo, celulares, entre otros. Su sede principal
se encuentra en Av. Argentina en el distrito de Cercado de Lima, por lo que
sus clientes principales se encuentran distribuidos en los mercados de Polvos
Azules, Las Malvinas, librerias y establecimientos cercanos al local. También
cuenta con otros canales de ventas como son: Facebook, Mercado Libre y
OLX. En la actualidad la empresa viene presentando problemas en el area de
ventas, dado que el proceso conlleva un excesivo tiempo al realizar las
operaciones de modo manual, lo que ocasiona que el registro del stock no
esté disponible al momento de realizar las compras para el abastecimiento,
por otro lado, al realizarse un cierre de ventas manual se ha evidenciado
molestias por los trabajadores al ser un proceso tedioso y poco confiable por
no registrar toda la informacion generada durante las ventas.

A pesar de que, en los ultimos anos, la empresa en estudio ha mantenido
un crecimiento, la ausencia de un sistema web ha ocasionado diferentes
problemas tal como que se presenta un excesivo tiempo para registrar los
productos ocasionando que no se aproveche para otras actividades en la
empresa; el personal de la empresa presenta dificultades en la generacion de
tickets al no permitir modificaciones eficientes en las ventas; el personal utiliza
un tiempo excesivo para obtener los reportes ocasionando insatisfaccion al
realizarlo de manera manual; y los clientes presentan un grado de
inconformidad durante el proceso de compra lo que influye en volver a
comprar en la empresa Zes Import Peru S.A.C., Lima 2022.

Este trabajo de investigacion contempla la siguiente formulacién del
problema: ; De qué manera el sistema web influye en la gestion de ventas en

la empresa Zes Import Peru S.A.C., Lima 20227



La justificacion de la investigacion: Conveniencia, este trabajo
permitira reducir el tiempo de atencion entre clientes, lo que permitira mejorar
la imagen de la institucion y esto generara un realce empresarial; Relevancia
social, este trabajo incluye un beneficio directo para los vendedores al dotar
de una herramienta que permita una mejora para el proceso de ventas, lo que
se traduce en la satisfaccion del cliente durante las compras; Utilidad
metodoldgica, pues se fundamenta en el método cientifico y sobre estudios
previos para la medicién de los indicadores y establecer una respuesta sélida
en las hipodtesis; Implicancias practicas, al presentar una herramienta
tecnoldgica que permita un mejor desarrollo de las actividades que se realiza
en el area de ventas, asimismo, incrementa la productividad mediante un
mejor uso del tiempo de los trabajadores; Valor tedrico, ayuda a conocer mejor
las teorias basadas en un sistema web y la gestidén de ventas.

Objetivo general: Mejorar la gestion de ventas a través de la
implementacién de un sistema web en la empresa Zes Import Perd S.A.C.,
Lima 2022.

Objetivos especificos: Mediante el sistema web mejorar el tiempo de
registro de productos de la empresa Zes Import Peru S.A.C., Lima 2022;
Mediante el sistema web mejorar la generacion de tickets de venta de la
empresa Zes Import Peru S.A.C., Lima 2022; Mediante el sistema web mejorar
la generacion de reportes en la empresa Zes Import Peru S.A.C., Lima 2022;
y Mediante el sistema web mejorar el grado de satisfaccién del cliente en la
empresa Zes Import Peru S.A.C., Lima 2022.

En la investigacion en estudio, se formuld la siguiente hipotesis: Ho: “El
sistema web NO mejora significativamente la gestion de ventas en la empresa
Zes Import Peru S.A.C., Lima 2022” y H: “El sistema web S| mejora
significativamente la gestion de ventas empresa Zes Import Pera S.A.C., Lima
20227



MARCO TEORICO

En el presente estudio se realizé un analisis exhaustivo sobre los trabajos previos,
pues permiten consolidar el campo de investigacion relacionado a un sistema web

y a gestion de ventas, en ese sentido, a detallar a los siguientes autores:

Dody, Sfenrianto and Kaburuan (2019) in their article entitled “Sales information
system using web for small business case study: CV. Tanaka Service”, cuya
finalidad fue realizar la implementacién de un sistema web que permita una mejora
en la informacién de las ventas y una base de datos para transacciones durante las
ventas, pues se requeria mejorar la eficiencia de las operaciones mediante un facil
acceso. Para dar solucién al problema se plantea un sistema web que permita evitar
transacciones de ventas duplicadas, permitir reporte de ventas, acceder a la
informacion de productos y la adicion de caracteristicas para las ventas.
Finalmente, se evidencia que el sistema web para las ventas presenta una facilidad

en su uso y accesibilidad, lo que permite realizar transacciones con los clientes.

Ngozi, Bolanle and Ezenugu (2017) in their article entitled “Development of Sales
and Inventory Workflow Management Information System Web Portal for Petrospan
Integrated Services, Eket, Akwa Ibom State, Nigeria”, cuyo objetivo fue implementar
un sistema web para el flujo de trabajo de inventario y ventas mediante el uso de la
metodologia Desarrollo Rapido de Aplicaciones (RAP), se empled el disefio
arquitectonico con base en tres niveles del servidor WAMP, luego, una base de
datos en MySQL. Los resultados muestran que, se mejora la colaboracion,
comunicacion y administracién de documentos mediante la implementacion de
modulos. Finalmente, se observa que las caracteristicas de la plataforma permiten
una funcionabilidad, usabilidad y portabilidad tras la navegacién por los médulos.

Hartanto, Ayuningtyas y Arrosyid (2016) en su articulo “Rancang bangun sistem
informasi persediaan barang pada depo galvalum berbasis web”, cuyo objetivo
disefiar e implementar un sistema web para la gestion de informacion de
mercancias, dado que se requeria contar con informacién en tiempo real sobre las
compras, el inventario y la venta de los bienes, por lo que para la construccion del
software se utilizé el método Ciclo de Vida de Desarrollo (SDLC) que, brinda un
conjunto de procedimientos para el desarrollo, un pertinente mantenimiento y el uso
eficaz de un sistema. Mediante la implementacién del sistema web se mejora la

informacion relacionada a los bienes, el aprovisionamiento y las ventas de las



mercancias. Se llegd a concluir respecto al funcionamiento del sistema, que se
mejoro el orden y la disponibilidad mediante informes de ventas obtenidos del

sistema.

Musana, Okello y Basaza-Ejiri (2020) en su articulo titulado “Real Time Inventory
Tracking Model in the Distribution Supply Chain of Airtel Airtime”, cuyo objetivo fue
el desarrollo de un sistema informatico que contribuya en el seguimiento del
inventariado de una distribuidora con el fin satisfacer al cliente, dado que se
requeria visualizar la disponibilidad de productos en tiempo real y con acceso
remoto para reducir gastos de operacion. Los resultados del estudio muestran que,
se reduce los costos de almacenamiento, se incrementa la rotacién del
inventariado, reduce el costo comercial mediante el acceso remoto. Se lleg6 a
concluir que, se logra realizar un monitoreo del inventariado en tiempo real, por lo

tanto, se reduce la brecha de informacion entre los productos y los clientes.

Supe (2017) en la investigacion titulada “Desarrollo de una aplicaciéon web para la
publicidad y venta de calzado de la Distribuidora de Calzado Garcés de la ciudad
de Quito”, cuyo objetivo fue desarrollar una aplicacién web que permita mejorar las
ventas y la publicidad, dado que se requeria necesario una mejora en el incremento
al vender calzados. De enfoque mixto y diseno experimental, analiza a una
poblacion constituida por 120 personas que realizan su compra en la distribuidora.
Mediante la metodologia XP se logra realizar la aplicacion, pues permite el
cumplimiento de las fases del proyecto y es adecuado para el software a
desarrollar. Los resultados obtenidos posteriores a la implementacion son el
aumento de la fidelizacion de clientes, una mayor cobertura para las ventas vy

facilidad en la emisién de reportes.

Atauje y Miguel (2018) en su investigacion titulada “Implementacion de un sistema
Web para optimizar los procesos de compra y venta por delivery en la Empresa
Paraiso de Licores E.I.R.L. en San Miguel”, cuyo objetivo fue la mejora del proceso
de venta delivery y compra mediante el disefio e implementacion de un sistema
web, pues la empresa en estudio cuenta con una elevada cartera de clientes. El
estudio de disefo pre experimental y tipo aplicada utiliza la metodologia RUP para
el desarrollo del software. Los resultados tras la implementacion muestran que, se
mejora el tiempo de atencion en el flujo de venta y compra, por lo que incrementa

las ganancias tras obtener el stock en tiempo real y poder realizarse envio de



cotizaciones. Finalmente, se evidencia un TIR del 12% y un VAN del S/ 19,242.04
tras la implementacién del sistema, que requirié una inversion de S/ 20,786.00, lo

que evidencia la viabilidad de la mejora.

Torres (2017) en su investigacion “Aplicacion web para la gestion de ventas en el
area de marketing en la empresa Zam Marketing Consultora SAC”, cuyo objetivo
fue mejorar la gestion de ventas en el area de marketing mediante la
implementacion de una aplicacién web. El estudio de grado pre experimental, en el
cual se us6 una ficha de registro para establecer la mejora de los indicadores,
adicionalmente para el software se empled6 la metodologia RUP al ajustarse a las
necesidades su ciclo de vida. Los resultados obtenidos posteriores a la
implementacion fueron el crecimiento de ventas de -0.56% a 9.10% y en la
productividad de 50.91% al 74%, lo cual evidencia una mejora de la gestion de

ventas mediante el analisis de 73 fichas de registro.

Rodriguez (2017) en su investigacion titulada “Implementacion de un sistema
informatico web para el control de ventas e inventario en la empresa calzados
Winner E.l.R.L.-Trujillo;2017”, cuyo objetivo fue la mejora en el control de
inventariado y ventas mediante una aplicacion web. Con disefio pre experimental y
una poblacién de 20 trabajadores, se utiliza un cuestionario que permite medir la
mejora en la calidad de atencion. El software propuesto para su desarrollo utilizé la
metodologia RUP, la cual consta de 5 fases como ciclo de vida. Los resultados
evidencian que, en la primera dimensibn denominada necesidad de
implementacion de una aplicacion web, se establece que entre el 80% consideran
pertinente el uso de una herramienta informatica para el proceso de ventas y mejora
en la gestion de informacion, lo cual justifica la necesidad de implementar un

sistema informatico para inventariado y ventas.

Quipuscoa (2018) en su investigacion “Sistema de comercializacion via web para
mejorar los procesos de compra y venta en la empresa Kiva Network de la ciudad
de Trujillo”, cuyo objetivo fue la mejora de los procesos de venta y compra mediante
la implementacion de un sistema web. El estudio de grado pre experimental utiliza
fichas de registro para la recoleccién de informacién a ser procesada, asimismo, se
utilizé la metodologia XP como referencia para el desarrollo del software, la cual
presenta las fases de historial del usuario, tarjeta CRC, el testeo del cddigo

realizado y validacién mediante pruebas. Los resultados muestran que se mejoro



en un 42% la busqueda de productos, una reduccion del 47% para cotizaciones y

25% en la emision de reportes de ventas.

Asimismo, para una mejor comprension del estudio, se expone las bases tedricas

como sigue:

Un sistema web son el conjunto de aplicaciones de software que son empleadas
mediante el acceso a un servidor web utilizando un navegador e internet, por lo que
presenta una relacion cliente/servidor, es decir, lo conforma el navegador, el
servidor web y el protocolo de comunicacién HTTP para el acceso, siendo el
protocolo HTTP parte fundamental para conectar distintos sistemas heterogéneos

e intercambiar la informacién (Xool, Buenfil y Dzul, 2018).

Al respecto Attanayake y Thilanka (2021) aclara que, debe cumplir con
requerimientos funcionales y no funcionales de: usabilidad, al presentar una interfaz
grafica y entorno amigable que permita una interaccion amigable con el usuario;
también ser confiable, pues debe permitir establecer las fallas que pudieran surgir
durante su funcionamiento para un restablecimiento en un tiempo oportuno;
adicionalmente presentar rendimiento, permite el crecimiento mediante la
agregacion de nuevos modulos o informacion sin la necesidad de reprogramar la
informacion; y por ultimo seguridad, dado que almacena la informaciéon de una
organizacion, en ese sentido, se debe asegurar la arquitectura del sistema
mediante analisis de vulnerabilidades que permitan la proteccion de la base de

datos.

Para el desarrollo de un sistema web se requiere la combinacion de dos elementos
del sistema, los cuales son el front-end y el back-end, en el cual uno representa la
capa visual y el otro la capa de acceso de datos respectivamente. Por lo expuesto
De Souza (2020) sostiene que, el front-end comprende lo que es visible para el
usuario destacandose la mejora de la experiencia, por lo expuesto el front-end es
una capa superior al back end, dado que incluye las imagenes, desplegables,
elementos y animaciones, asimismo, menciona que para lograr un desarrollo
adecuado se requiere el conocimiento en HTML, CSS y Javascript. Por otro lado,
el back-end, es la capa de cddigo o entrada a la que el solicitante no cuenta acceso
y es conformado por uno o mas lenguajes que permite dar respuesta a solicitudes
que se generan de tipo HTTP (CERTUS, 2021).



En relacidn a los tipos de sistemas web que se puede encontrar suelen variar segun
la necesidad que se requiera, por lo que Lopez (2021) menciona que, un sitio web
es, un sitio estatico que permite visualizar la informacidén unicamente de una interfaz
grafica, pero no permite la iteracion del usuario; también se cuenta con sitio web
dinamico que, permite la interaccion con el usuario mediante el envio de
formularios, acceso a sitios alternos y una base de datos, por lo que se requiere
mayor légica para su programacion; adicionalmente se tiene a tiendas virtuales (E-
Commerce) que, permite la adquisicion de un servicio o producto mediante una
transaccion digital; también un Portal web app que, facilita el intercambio de
informacion mediante secciones especiales segun la necesidad del usuario; y por
ultimo un sistema web con gestor de contenido, el cual es instalador en un servidor
y requiere un CMS para la administracion de actualizaciones y cambios.
Adicionalmente, ATURA (2021) sostiene que, para el cumplimiento de las
necesidades de usuarios se optan por otras soluciones que presenten servicios
adicionales, como, por ejemplo, YouTube, Gmail, Drive, Calendar, entre otros que
pueden accederse desde cualquier ordenador.

Tan relevante como el sustento tedrico del sistema web, también es para la gestiéon
de ventas que Malek, Sarin y Jaworsk (2018) aclara que, para que se concrete una
venta se debe seguir un proceso estructurado mediante la coordinacion de un grupo
de personas y recursos para lograr el cierre de ventas y que se incremente las
ganancias mediante una serie de productos o servicios a un cliente. Adicionalmente
Vélez (2020) expone que, para una mejora en las ventas se debe recurrir al uso de
herramientas tecnoldgicas que permitan aprovechar los beneficios del comercio
electronico, por ende, incrementar la rentabilidad. Tras ello Jara, Sanchez, Bucaran
y Garcia (2018) enfatizan que, la rentabilidad es el aprovechamiento de
oportunidades para obtener mayores ingresos mediante la entrega de un producto

o servicio a los clientes mediante la gestion 6ptima del modelo de negocio.

En el presente estudio se medira la gestion de ventas mediante dimensiones, las
cuales son el nivel de ventas que, es el incremento monetario producido por la venta
de productos en la medicion de un intervalo de tiempo definido, por lo que se puede
establecer una mejora al realizar la comparacién en dos meses continuos

(Rodriguez, 2020). También se cuenta con dimension al tiempo de registro que se



enfoca en la medicion del tiempo del uso de recurso humano en el desarrollo de

actividades durante el proceso de ventas (Andrade, Del Rio, & Alvear, 2019).

Por otro lado, la gestion del proceso de ventas es definida por Quiroa (2021) como,
un conjunto de pasos orientados para una venta efectiva, la cual empieza con la
captacion de un cliente y finaliza con el cierre de los servicios o bienes ofrecidos,
por lo que para su desarrollo se requiere: conocer el producto, lo cual se logra
mediante el conocimiento sobre beneficios y desventajas de lo que se ofrece;
prospeccién del comprador, que consiste en la identificacion de las necesidades
del cliente; posterior el contacto con el cliente, que representa el inicio del
acercamiento; seguidamente se identifica la necesidad mediante la atencion de las
necesidades; luego de ello se realiza la presentacion del servicio o producto que
cumpla en satisfacer las necesidades del cliente; y por ultimo el cierre de la venta
que es la parte final en la que se concreta la venta del producto y se formaliza el

acto.

Una venta se puede realizar de diferentes maneras, por lo que a continuacion se

expone la clasificacion de las formas de venta (Escudero, 2016).

INTERNA EXTERNA

* Visita a industrias
* Visita a tiendas

* Visita al prescriptor
* Visita a domicilio

* Venta ambulante

INTERNA EXTERNA

* Autoventa
* Expendedores

* Tienda tradicional
* Mercado popular
* Ferias-exposiciones
¢ Tiendas de fabrica
* Concesionarios

* Autoservicio
* Supermercado
* Hipermercado
¢ Conweniencia
* Multiprecio

* Catalogo
o Television

DIRECTA

INDIRECTA
* Ordenador

EXTERNA

* Venta directa
¢ Multinivel

¢ Teléfono
* Internet

Figura 1. Clasificacion de las formas de venta
Fuente: Tomado de Escudero (2016)

En el presente estudio el sistema web satisface la mejora de la gestion de ventas
en una relacion directa, es decir, la comunicacion entre el comprador y vendedor

se da de manera presencial.



Las ventas deben mantener una rentabilidad, a ello Jara, Sanchez, Bucaran y
Garcia (2018) afirman que la rentabilidad es la capacidad de generar beneficios
satisfaciendo las necesidades de los usuarios y optimizando el modelo del negocio

a fin de obtener mejores ingresos en las operaciones de la organizacion.

Las ventas deben considerar el pronto retorno de los clientes mediante la
fidelizacién a lo que Brito y Pacheco (2017) aclaran que, es un conjunto de
condiciones que permiten al cliente mantenerse satisfecho con el servicio y los
factores como el marketing, estrategias y el facil acceso que permitiran una relacion
continua. Aunado a ello Pincay y Parra (2020) sostiene que, toda organizacion debe
mantener una percepcion en la calidad del servicio, es decir, anticiparse a las
necesidades o requerimientos de los clientes a fin de mantener la satisfaccion y
realizar las actividades de manera eficiente para evitar reclamos, quejas y
devoluciones por el servicio brindado, manteniéndose una eficiente gestion de

ventas.

La metodologia empleada para el desarrollo del software es el Rational Unified
Process (RUP) que, es un proceso de ingenieria de software que contribuye en
brindar un enfoque para asignar responsabilidades y tareas en un equipo de
desarrollo, por lo que su objetivo es el aseguramiento de la calidad y satisfaccion
de la necesidad del usuario final, en ese sentido, busca mejorar la productividad de
un equipo de trabajo mediante un enfoque orientado a manejo de riesgos,
diagramas de caso de uso y el manejo de la arquitectura. Asimismo, las
metodologias RUP permiten un proceso repetitivo e incremental que presta
atencion en el control de cambios y requisitos necesarios para lograr un desarrollo

equilibrado (Vera, Cérdova, Lépez y Pacheco, 2019).

Los pasos del Proceso Racional Unificado son: Inicio, en el cual se identifica a los
involucrados, el problema, el proceso a mejorar, los requerimientos para la mejora;
posterior sigue la fase de planificacion, en la que se planifica las actividades, revisa
los recursos y aspectos del disefio, adicionalmente se propone el disefio de la
arquitectura para conocer las necesidades esenciales; posterior se realiza la
construccion del sistema, el cual se realiza mediante la vision arquitectonica, siendo
destacado las prioridades establecidas para diseno de la interfaz, elaboraciéon de
base de datos y las configuraciones necesarias para la publicacion del software; y

por ultimo la transicion del sistema, en la cual se realiza pruebas de funcionabilidad
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de diversos tipos para evaluar el cumplimiento de los requerimientos, en
consecuencia, una vez finalizada se procede al perfeccionamiento para la entrega

al usuario final (Maya, Herrera y Decena, 2017).

Una metodologia para el desarrollo de software debe permitir la escabilidad del
producto y corroborar el cumplimento de los requerimientos mediante una fase de
pruebas, por lo expuesto la metodologia RUP para el desarrollo orientado a la web
contribuye en evaluar la exposicidn y vulnerabilidad al riesgo que pueda sufrir una
plataforma, ante ello la Rational Unified Process contribuye en garantizar la entrega

de un software de calidad superior a corto tiempo y minimizar los riesgos (Brito,
2014).
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METODOLOGIA
3.1 Tipoy disefio de investigacion
. Tipo de investigacion:

Por la naturaleza del estudio es aplicada, pues Naupas et al. (2018) aclaran que,
los estudios de tipo aplicada se basan en los resultados obtenidos de estudios de
tipo basica o pura para la solucién de problemas relacionados a paraisos fiscales,
crisis econdmica, mejora de procesos, entre otros, siendo en tal sentido la
formulacién de hipotesis o preguntas que buscan establecer la solucion de un
acontecimiento que afecta a una empresa, comunidad, nacién o al planeta. En el
contexto expuesto, el presente estudio buscéd la mejora de la gestién de ventas

mediante la inclusién de un sistema web como herramienta tecnoldgica de apoyo.
. Nivel de investigacion:

El nivel es explicativo, dado que se orienta en la relacion causa-efecto de un
problema que se requiere explicar y las condiciones de su manifestacion (Gallardo,
2017).

. Disefo de investigacion:

El diseno es pre experimental que segun Hernandez y Mendoza (2018) se enfoca
en establecer los efectos de la manipulacion de una o variables para establecer la
consecuencia en una dependiente, por lo expuesto se requiere la manipulacion a
la presencia-ausencia que ejerce el término independiente para medir el grado de
significancia en el término dependiente. En ese sentido, el estudio realizé la
implementacion de un sistema web para evaluar la mejora en la gestion de ventas

mediante el analisis de sus indicadores:

G 01 X: Estimulo o 02

Pretest Postest

Figura 2. Disefo de la investigacion

Fuente. Elaboracion propia
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3.2 Variables y operacionalizacion

V. Independiente: Sistema web

Definicién Conceptual:

Un sistema web son las aplicaciones que permiten el acceso
mediante un navegador utilizando internet, siendo en otros
términos la codificacién de un lenguaje soportado para uso en
navegadores web, asimismo, proporciona el acceso a bases de

datos de modo interactivo (Llerena y Gonzalez, 2017).
Definiciéon operacional:

El sistema web se desarrolla mediante la metodologia RUP, por lo
cual para respaldar la aceptacion del producto se medira mediante
la funcionabilidad, portabilidad, eficiencia, mantenibilidad,

usabilidad y confiabilidad.
V. Dependiente: Gestidon de ventas
Definicién Conceptual:

Es el proceso estructurado que permite coordinar al personal y
recursos de una empresa con el fin de obtener ganancias mediante

la entrega de un producto o servicio a un cliente (Acosta, 2018).
Definicién operacional:

La gestion de ventas en el presente estudio se medira mediante el

tiempo de registro y el nivel de ventas.

3.3 Poblacion, muestra, muestreo y unidad de analisis

Poblacién (N):

Definida por Naupas et al (2018) como el universo de objetivos,

procesos, individuos o informacién que comparten rasgos en comun y lo

asocian a una unidad de estudio. En ese sentido, la poblacion del

estudio estuvo constituida por la informacion que se obtuvo de 80

productos que ofrece la empresa Zes Import Peru entre enero y abril del
2022.
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. Muestra (n):

Es una porcion representativa de la poblacién que mantiene los rasgos
caracteristicos, en ese sentido, para la obtencion de la muestra se utiliza la
siguiente formula:

Zz*p*N*q
e2(N—1)+Z%xp=q

n

Donde:

n: Numero de productos para la muestra

Z: es el nivel de confianza: 1.96 (95% de confianza)

p: 0.85: Probabilidad de éxito

g: 0.15: Probabilidad de fracaso

N: tamafo de productos = 80 aprox.

e: es la precision o error: 0.049% (5% estimacién de error)

El valor de p, y q debe de sumar una unidad, por ende, en el presente
estudio valen equitativamente. Reemplazando en la formula de la muestra

se obtiene:

(1.96% % 0.85 * 0.15 * 80)
n= = 58 productos
((0.049)2 * (80 — 1) + (1.96)2(0.85)(0.15))

La muestra del analisis se conformd por 58 productos que ofrece la

empresa Zes Import Peru durante el mes de enero a abril del 2022.
. Muestreo:

El muestreo es probabilistico, dado que se utilizé una férmula para evaluar

a la muestra representativa.
3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Para la recoleccién de la informacion antes y después de implementar el
sistema web se utilizd6 como técnica a la observacion y como instrumento a la
ficha de datos, adicionalmente se utilizé como técnica una encuesta y como
instrumento un cuestionario, lo cual requiri6 establecer mediante juicio de

expertos la validez y mediante un test retest la confiabilidad.
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Técnicas:
e Observacion

La observacién contribuye en recolectar informacion de manera
exacta empleando el uso de los sentidos para digitar un registro pre

establecido (Naupas et al., 2018).

El fin de utilizar la observacion fue recabar informacién historica de los
meses de enero y febrero de los registros de ventas de la empresa
Zes Import Peru y posterior a la implementacién del sistema web

visualizar los reportes que se generan mediante su aplicacion.

e Encuesta

Representa una técnica que coadyuva a medir de manera directa y
objetiva la variable en funcion a las respuestas dadas por los

encuestados (Naupas et al., 2018).
Instrumentos:
e Ficha de datos

El presente estudio consideré6 como instrumento de registro de
informacion a la ficha de datos, en la cual se almacena informacion
necesaria para la medicion de los indicadores de la variable

dependiente.
e Cuestionario

Se considerd aplicar este instrumento para diagnosticar y evaluar la
satisfaccion de los clientes antes y después de la implementacion del

sistema web.
e Validez y confiabilidad

Segun Galicia, Balderrama y Navarro (2017), es el sometimiento a un
grupo de expertos en el tema estudiado para validar el contenido y su
aplicabilidad para medir los indicadores. En ese sentido, los tres
instrumentos a desarrollar fueron sometidos por un panel evaluador que

valoraron mediante criterios su aplicabilidad.
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Respecto a la confiabilidad, se aplica el método test retest mediante el
coeficiente de correlacion de Pearson para establecer el nivel de
confiabilidad de los instrumentos, por lo que se realizé un ensayo piloto
con 12 dias para estimar la confiabilidad durante la recoleccion de datos.

3.5 Procedimientos
Para el desarrollo del estudio fue necesario obtener el permiso del gerente
general de la empresa Zes Import Peru, cuyo documento se presenta en el
anexo 3. Posterior a ello, se aplicd una entrevista para establecer el problema
a resolver mediante un sistema web.
Mediante los instrumentos disefiados para la medicion de los indicadores de
la variable dependiente se procedio a realizar su aplicacion para obtener la
situacion sin la mejora.
Posterior a ello, mediante la metodologia RUP se desarrollé el sistema web,
el cual una vez finalizado se implementé en el area de ventas de la empresa
Zes Import Peru.
Culminada la fase de pruebas y corroborado que el sistema cumple con los
requerimientos funcionales y no funcionales establecidos para su diseno se
procedi6 a esperar 2 meses para la recoleccion de informacion de la situacion
mejorada en los indicadores.
Mediante los instrumentos disefiados para la medicion de los indicadores de
la variable dependiente se procedidé aplicar nuevamente las fichas de datos
con el fin de recopilar la informacién posterior a la implementacion del sistema
web.
Por ultimo, mediante el software estadistico SPSS 26 se procedio a realizar
un analisis descriptivo e inferencial para verificar la hipétesis del estudio.

3.6 Método de analisis de datos

El estudio realizé la implementacion de un sistema web, por lo que para la medicién
de la mejora se utilizdé el software estadistico SPSS 26 mediante un analisis
estadistico descriptivo e inferencial, adicionalmente el método que se utilizé fue el
inductivo, pues se presentd establecer las hipotesis para cada dimensién y partir a

lo general.

Se empleé el método estadistico (descriptivo y/o inferencial) para el
procesamiento y analisis de datos.
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Se utilizé el método deductivo (general a lo particular) Teoria General de
Sistemas -- Empresa como sistema / método Inductivo (particular a lo general)
Sistema de seguridad para que la empresa pueda aplicar a cualquier

organizacion.
3.7 Aspectos éticos

El presente estudio presenta la autorizacion debida de la empresa en estudio, la
cual se presenta en los anexos como una autorizacion para el manejo de

informacion.

Asimismo, el presente trabajo es de autoria del autor, lo cual se demuestra
mediante un seguimiento que realiza el asesor que aparece en la caratula del
informe y lo respalda un informe de originalidad emitida por el software de antiplagio

Turnitin antes de su publicacion.
Adicionalmente, el presente proyecto contempla los siguientes valores:

a. Generalizacion tedrica: Las bases tedricas y toda informacion que
proviene de otros documentos fueron debidamente citados respetando la

autoria por lo que el documento sirve como consulta a trabajos futuros.

b. Reflexividad: En todo momento el autor mantuvo un papel neutral durante

la recoleccién y procesamiento de la informacién.

c. No-maleficencia: El autor del presente documento mantuvo durante todo
el desarrollo valores relacionados al cuidado de la naturaleza, empatia con
los trabajadores y busqueda de generar nuevo conocimiento, por lo que se
rechaza categéricamente cualquier acto o comportamiento negativo que

pudiera haber afectado a las personas involucradas.
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RESULTADOS
4.1. DIAGNOSTICO (PRE TEST) DE LA GESTION DE VENTAS EN LA
EMPRESA ZES IMPORT PERU S.A.C., LIMA 2022”

60

40

Porcentaje

20

5.7
Medio Alto

Dimension: Rentabilidad econémica

Figura 3. Calificacion de la dimensién de rentabilidad econdmica

Como se observa en la figura anterior con las respuestas recabada de los usuarios
tras responder al cuestionario, se evidencio que el 70% de los mismos califica como
“medio” la forma en que la empresa brinda los servicios por medio de las compras

principalmente, mientras que el 23.3% lo calificé como “bajo” y el 6.7% como “alto”.

a0

60

0

Porcentaje

20

Eajo Medio Alto

Dimension: Fidelizacion
Figura 4. Calificacion de la dimension fidelizacion
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Como se observa en la figura anterior con las respuestas recabada de los usuarios
tras responder al cuestionario, se evidencié que el 76.7% de los mismos califica
como “medio” la identificacion y consideracion que tiene con la empresa respecto a
preferirla en comparaciéon con la competencia, mientras que el 16.7% lo califico

como “alto” y el 6.7% como “bajo”.

60

a0

40

30

Porcentaje

20

Bajo Medio Alto

Dimensién: Calidad de servicio

Figura 5. Calificacion de la dimension calidad de servicio

Como se observa en la figura anterior con las respuestas recabada de los usuarios
tras responder al cuestionario, se evidencié que el 53.3% de los mismos califica
como “bajo” la calidad de servicio que brinda la empresa, entendido como la
realizacion de compras, informacién recibida y conformidad con el servicio;

mientras que el 33.3% lo calificé como “medio” y el 13.3% como “alto”.
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4.2. FORMULACION Y APLICACION DEL SISTEMA WEB PARA LA
GESTION DE VENTAS EN LA EMPRESA ZES IMPORT PERU S.A.C., LIMA
2022”

1. lteracion 1: Planificacion del proyecto

Participantes del proyecto

- Docente coordinador:
e Agreda Ever
- Equipo del proyecto:
¢ Huapalla Lopez, Mario Antonio
e Nieto Lopez, Guillermo Junior
- Contacto:

e Michael Nieto Lopez
Descripcidon general de la empresa

Zes Import Peru S.A.C es una empresa que brinda la venta de productos
tecnolégicos a nivel nacional, actualmente los procesos dentro de la
empresa se realizan en forma manual y deficiente, el control de stock, el
ingreso de nuevos productos, las ventas del dia, control de inventario se
ingresa de forma manual a un formato en una hoja impresa. Los productos
a servicio son: USB, computadoras, laptops, audifonos, relojes inteligentes,
accesorios de cémputo, celulares, su sede se encuentra en Lima. Ademas, sus
principales clientes se encuentran en Polvos azules, Malvinas, Librerias, también
venden por Facebook, Mercado Libre y OLX. Cabe mencionar que, ellos realizan la
importacion desde China dependiendo la estacion (verano, Colegio, Dias festivos,

entre otros) y la necesidad del stock

Organizacion de la empresa
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Gerente General

Sub-Gerente
General

Mensajeria I Direccion de Direccion de Direccion de Direccion de
Mercadeo y Comprasy Comercializacion Administracion,Cobranza

Promociones Proveedores ¥ Reclamos

Figura 6. Organigrama de la empresa ZIMPER SAC-Peru
Analisis de situacion tecnolégica

- Sistemas existentes: No existen, puesto que todos los procesos son
realizados de forma manual.
- Aplicativos utilizados: Excel, Word, Power Point.

- Equipos (hardware): Desktop, Laptops e impresoras.
Factibilidad para el desarrollo del proyecto

- Factibilidad operativa
La implementacién del sistema web es operacionalmente alcanzable
porque el mencionado es un software puesto en marcha en la gestion de
ventas con el fin de apoyar los procesos de la empresa.

- Factibilidad tecnoldgica
La implantacion del sistema es factible tecnolégicamente en la empresa,
porque cuenta con el hardware cuyas caracteristicas son necesarias para
la debida instalacién.

- Factibilidad de fechas
El sistema ha sido desarrollado respetando el cronograma planificado,
es por ello que, es factible en fechas.

- Factibilidad financiera
Es financieramente factible porque en comparacion con otras
investigaciones, el costo del desarrollo es de. Ademas, permitira que el
administrador de la empresa innove sus procesos y evite pérdidas

monetarias.
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Glosario de términos

- Inventario:
Documento en el que se registran el numero de bienes tangibles de una
empresa.
- Comercializacion:
Proceso configurado como una configuracion entre puente de la
produccion y el consumo de productos.
- Servidor web:
Software que ofrece un espacio y estructura a los sitios web con el fin de
almacenar datos de los mismos.
- Protocolo HTTP:
Significa protocolo de transferencia de hipertexto que permite la
transferencia de informacion a través de archivos en world wide web.
- Requerimiento funcional:
Actividad en particular que debe realizarse en el software a desarrollar.
- Requerimiento no funcional:
Atributo general y restricciones del software.
- Interfaz:
Ventana grafica de un determinado software, en el que interactua el
usuario.
- Usuario:
Persona que usara el software desarrollado.
- Front-end:
Transformacion de datos en una interfaz grafica en la que el usuario
interactua.
.2. lteracion 2: Analisis preliminar de requerimientos-Modelado de uso
- Modelo de negocio y/o mapa de procesos

Tabla 1. Actores del negocio

Actores del negocio Descripcion

Persona encargada de solicitar y registrar
informacion de ventas, productos,

ANOT _Gerente clientes.
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ANO2 Cliente

Persona encargada de solicitar y brindar

informacion sobre productos y ventas.

ANO03_Vendedor

Persona que solicita y registra informacion

al cliente para la realizacion de la venta.

Tabla 2. Modelado de caso de uso

Caso de uso

Descripcion

CU01_Cosultar
producto

Caso de uso que realiza el proceso de
buscar los datos de un producto.

CU0Z Regigrar
. productos

Caso de uso que realiza el proceso de
registro de nuevos productos.

O3 _Consulta
clignte

Caso de uso de busqueda de datos de
un cliente.

CUD4 Registrar
clientes

Caso de uso que realiza el proceso de
registro de datos de un cliente nuevo.

UDS Registrar
ventas

Caso de uso que realiza el proceso de
registro de datos de una nueva venta.

UdE_Generar
reportes

i

Caso de uso que realiza el proceso de
generar reportes.

Diagrama de contexto de negocio

Gestionar dientes Gestionar produdos

Gestionar vertas
_________ } <_ JP:.

Figura 7. Diagrama de contexto de negocio

Diagrama de caso de uso de negocio

23



AND1_Gerente

Cosultar producto

Registrar procudtos
Consuttar cliente

AMD2_Clients

Registrar dientes

<7
Registrar ventas

Generar repartes

AND3_Vendedor

Figura 8. Diagrama de caso de uso de negocio

En la figura, se observa las actividades realizadas en el sistema de
negocio actual de la empresa en estudio.

Por cada proceso de negocio (caso de uso de negocio) modelar:

Diagrama de actividad de negocio

Wendedor

Gerente

Inicia

‘Solicita al
gerente la

informaci én
pertinente

Ingresa nombre
del procucto a

} buscar en la data
Excel

si

Gecepciona datos del produdae —\§

iSe identificd al producto?

Mo

®

Fin

Figura 9. DAN_Consultar producto

En la figura, se visualiza el detalle de las actividades del proceso de
consultar un producto en la data de la empresa.
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Fin

Figura 10. DAN_Registrar producto

En la figura, se detalla el proceso para llevar a cabo el registro de un
producto de la empresa en mencion.

\endedor Gerente

Inicio

Solicita al
gerente verificar
Ia existencia del

cliente en la data

Ingresa el

cliente a a buscar

i Se identificd al cliente?

Recepciona
los datos del N
cliente g
Remistra
datos del
cliente
Fin

Figura 11. DAN_Consultar cliente

En la figura, se detalla el proceso de consultar los datos del cliente en
la data de la empresa.
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“endedor

Solicita los
datos a
registrar

Proporciona los
datos a registrar

Fin

Figura 12. DAN_Registrar cliente

En la figura, se observa el desarrollo del proceso de registro de datos
de un cliente.

‘Vendedor Gerente

Inicio

Consulta
stock :I_el
producto

.:. [ Verifica el d.m:l(]
W
Ingresa datos
del cliente.
N

Registra la
venta

Fin

Figura 13. DAN_Reqistrar venta

En la figura, se detalla el proceso de registro de una venta en el
sistema de negocio actual de la empresa.
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“endedar Gerente

Inicio

Solicita
autorizacion
para generar
reporte

Autoriza la
generacion
de reporte

Ficha de
reparte
W :
Genera el ________:
reporte
Fin

Figura 14. DAN_Generar reportes

En la figura, se detalla el proceso para generar reportes.

.3. lteracion 3: Analisis preliminar de requerimientos-Casos de uso

- Requerimientos funcionales

Tabla 3. Requerimientos funcionales del sistema

Tipo de documento Doc_Req_Pry
N° de documento Doc_Req_Pry 01

Nombre del I .
Requerimientos funcionales
documento
- Identificar los requerimientos funcionales del
Objetivo | _;
sistema
... | Seregistra los requerimientos funcionales
Descripcién ;
del sistema.

Realizado por:
Revisado por: \
Aprobado por:
Actores involucrados \
Requerimientos:
Descripcion:
Se define los requerimientos funcionales que los usuarios necesitan
para la implementacién del sistema de gestiéon. Por lo cual, los
usuarios los respaldan a través de la firma del presente.
Requerimientos funcionales
1. El sistema permite registrar, modificar y eliminar datos del
usuario.
2. El sistema permite asignar foto de perfil a cada tipo de usuario.




3. EIl Sistema permite cambiar el estado del usuario: activado o

desactivado.

4. El sistema permite seleccionar el tipo de perfil de usuario a
registrar.

5. El sistema permite registrar, modificar y eliminar datos de la
categoria.

6. El sistema permite registrar, modificar y eliminar datos del
producto.

7. El sistema permite registrar, modificar y eliminar datos del
cliente.

8. El sistema permite registrar, modificar y eliminar datos de una
venta.

9. El sistema permite exportar la venta realizada en xml.
10. El sistema permite imprimir los datos de la venta realizada.
11. El sistema permite generar reporte de las ventas realizadas.

Conclusion:
Producto del acuerdo entre las partes involucradas, se definen 11
requerimientos detallados en la seccion anterior.

Firma de conformidad:

Tesista Gerente de la empresa

Requerimientos no funcionales

Tabla 4. Requerimientos no funcionales

Tipo de documento Doc_Req_Pry

N° de documento Doc_Req_Pry 02

Nombre del

Requerimientos no funcionales
documento

Identificar los requerimientos no funcionales

Objetivo del sistema

Se registra los requerimientos no funcionales

Descripcion ;
P del sistema.

Realizado por:

Revisado por:

Aprobado por:

Actores involucrados \

Requerimientos:

Descripcion:
Se define los requerimientos no funcionales que los usuarios deben
considerar para la implementacion del sistema de gestion. Por lo cual,
los usuarios los respaldan a través de la firma del presente.

Requerimientos no funcionales

1. Los datos modificados son actualizados para todo usuario en
un tiempo menor a 10 segundos.

2. El sistema opera de forma adecuada las 24/7.

3. Los permisos de acceso al sistema sélo son modificados por el
administrador.

Conclusion:
Producto del acuerdo entre las partes involucradas, se definen 3
requerimientos no funcionales detallados en la seccion anterior.

Firma de conformidad:

Tesista Gerente de la empresa
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Modelo de casos de uso (Modelo de requerimientos)

-

Madulo verdecdaor

—

Madula Usuario especial

Madule administrador

Figura 15. Modelo de caso de uso de requerimientos

Casos de uso del sistema

Tabla 5. Casos de uso del sistema

Descripcion

Gestionar
Usuario

Caso de uso que realiza el proceso de
registro, modificacion, dar de baja y
eliminar un usuario.

Gestionar
categorias

Caso de uso que realiza el proceso de
registro, modificacion y eliminacion.

Gedionar produdos

Caso de uso que registra, modifica y
elimina un producto.

Gegionar dientes

Caso de uso que realiza el proceso de
registro, modificacion y eliminacion de
un cliente.

Gestionar ventas

. V)
(74
o
Q.
(1]
c
(74
o

Caso de uso que realiza el proceso de
registro de datos de una nueva venta.

Diagrama de casos de uso (Por paquete)
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Vendedor A

Figura 17. DCU: Médulo vendedor

-

Usuano espedal

Figura 18. DCU: Médulo usuario especial
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Por cada caso de uso modelar:
e Diagrama de actividades

Inicio

Ingresar
usuanoy
contrasefia

Mo Contactarse
con el
administrador

¢ Datos correctos?

si

Ingresar al
pand de
administrador

Figura 19. DA: Iniciar sesién-Modulo administrador
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=
o
5

%

Ingresar
a panel

Buscar
usuano

X

Si

&Eliminar usuario?

Mo

Si S

¢

&Usuario identificado?

iModificar datos?

Si

Eliminar
t usuario

Figura 20. DA: Gestionar usuario-Modulo administrador

Inido

.

Buscar

categoria

Eliminar
datos

MNa

i Categoria

dentificada?

i Modificar datos?

Figura 21. DA: Gestionar categoria-Mddulo administrador



Inicio
Ingresar
a panel
Buscar
producto

< Eliminar
ler Q
Me
Si
& Producto identificado? & Modificar datos?
MNe

Agregar Si
producto

Seleccionar
Toto

Figura 22. DA: Gestionar productos-Médulo administrador

Inido

Ingresar
a panel

Figura 23. DA: Gestionar cliente-Mddulo administrador



Inicio

Crear
arc hivo
XML
Mo
sl Generar
PDF
lmprimir?
No
s Eliminar
venta

&Eliminar venta?

cal

& Modi ﬁca?r datos?

& Bdministrar ventas?

l’m

2(5.»

Si
= @ E—ED
: Buscar
panel de rango de erih H<>
ventas Techa - =

&Venta identificada?

=
o

Figura 24. DA: Gestionar venta-Mo6dulo administrador

Inicio

Ingresamos
usuarno y
contrasefia

Mo Contactarse
con el

administrador

i Datos correctos?
Si

Ingresar al panel
de administra dor

Fin

Figura 25. DA: Iniciar sesién-Mdédulo vendedor
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3
<:@

Ingresar
a panel

Buscar
cliente

Listar
clientes

IOI

i Cliente identificado?
Mo

Agregar
cliente

Ingresar
datos

Guardar
datos

Fin

Figura 26. DA: Administrar cliente-Modulo vendedor



=X
o
o

{

Ingresar a
panel
principal

‘Seleccionar
rango de
fecha

Si

iVerta identificada?

J/No

Agregar

venta
Generar datos
del vendedor

Listar
clientes

Agregar
producto

Seleccionar
metodo de
pago

ilmprimir venta?

Inicio

Ingresar
usuarioy

contrasefia

Figura 27. DA: Administrar ventas-Modulo vendedor

C con

i Datos correctos?

Si

| el administrador

Fin

Figura 28. DA: Iniciar sesién-Modulo usuario especial




Si Modificar
\ datos

i Categoria identificada?

Modificar
datos

¢ Producto identificado?

¢, Mo
Agregar
producto

Seleccionar
foto

Guardar

]

o
5

Figura 30. DA: Administrar producto-Modulo usuario especial
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- Diagrama de objetos general

®

Categoria

Yenta

Producto

Usuario

Figura 31. Diagrama de objetos general

4. Iteracion 4: Analisis

- Diagrama de contexto de analisis (Paquete de analisis/servicio)

Mdelulo vendecor

Mécdulo Usuario espedial
R >
1
¢
s
rd
s
#
F
&
/
b

Mddulo adminigtrador

Figura 32. Diagrama de contexto de andlisis
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- Diagrama de realizaciones de casos de uso de analisis

Figura 33. RCUA: Médulo administrador

Figura 34. RCUA: Médulo vendedor

Figura 35. RCUA: Médulo usuario especial
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Por cada realizacion de casos de uso de analisis:

e Diagrama de clases de analisis

U Login Ingresar Usuario

Agreg Usu
U Usuario
Editar
Eliminar
Listar
Agregar g 2
Categ
U Cateq
Editar
Eliminar

Agregar
IU Producte
roducta

Figura 36. Diagrama de clases de analisis-M6dulo administrador
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@

i)
| @

IU Login

Ingresar

O

Q )

m

ditar

Wendador

U Ventas

@i®i@®

Generar XML

@

Imprimir

— @

Usuario

\
— @

—————  Cliente

\Q

Wenta

Figura 37. Diagrama de clases de analisis-Md6dulo vendedor

i

I Lagin

IU Categoria \

Usuario espedial
Editar

U Producto

O

Editar

Ingresar

Q@ i@ Q@ Qi@

&

— O

Usuario

\

/ Categoria

— @

Producto

Figura 38. Diagrama de clases de analisis-M6dulo usuario especial
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- Diagrama de clases general

—O — @

U Lagin

Usuario

O

Adm inistracior

Usuario Categoria Cliente

O

“endedor

Eliminar

O

O

Generar XML venta

Usuario especial

A

IU Cliente

O

|-
Imprimir

U Verta

Figura 39. Diagrama de clases de andlisis general

.5. Iteracion 5: Diseiio

- Diagrama de contexto de disefio (Subsistemas)

oot @0 - 606-0
4

Madule vendedar M éeulo Usuario especial
G- >
= A
\ T
% .
s #
\\ )
N e
G o
2 L

M éulo adminigtrador

Figura 40. Diagrama de contexto de disefio

Producto
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Diagrama de realizaciones de casos de uso de disefio

Figura 41. RCUD: Médulo administrador

Figura 42. RCUD: Médulo vendedor

Figura 43. RCUD: Mddulo usuario especial
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- Por cada Realizacién de casos de uso de disefo:

e Diagrama de clases de disefio

Figura 44. Diagrama de clase de disefio-Modulo administrador

Figura 45. Diagrama de clase de disefio-Modulo vendedor
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CATEGORIA
-idcategoria ; int
-categora ; string
+istar() . string

1
1 "ﬁ
PRODUCTO
idproducto ; int
-codigo : sting
-descripcion ; string
-imagen ;. gring
-stock : int
-precio_com pra ; float
-precio_venta : float
-fecha : gring
-idcategoria ;- int
+listar() : sting
+agregarn) | void
+editar): string

Figura 46. Diagrama de clase de disefio-M6dulo usuario especial

e Diagrama de secuencia

: U Iniciar : ADMINISTR ADOR
sesdn
[ [

| |
1: Walidar () Usuaro |

2 Walidar (): Contrasefia

3. Ingresar(): ADMINISTRADOR

AccesoPanel

Figura 47. D.S. 1U: Iniciar sesién-Mddulo administrador

. |U Gestionar usuario “PERFIL_USUARIC :UsUARIO

T
| |
B Ligtar(y PERFIL_USUARIO |

|

. ) |
" ListacloP erflUsuario I
! |
Listar (¥ USUARIO o
| g
LisgtacolU suarios
< |
|
Buscar {numera: Sting) USUARIO ’
t
|
datosUsuario
« |
regar(x USUARID
Agregar(} : »
datosGuardacos
< T
estadoD esadive: USUARIO
< :
Editar(r USUARIO
T P
datosEditados
< |
|
Eliminar(): USUARIO
: >
el datosEIimlinados
I

Figura 48. D.S. IU: Gestionar usuario-Médulo administrador



11U Gegtionar categoria :CATEGORIA

| e |
| Listar(} CATEGORIA |

ligadoCategorias

Buscannumero: String): CATEGOR iA

datosC ategoria

Agregar(t CATEGORIA

datosGuardados

Editar(: CATEGORIA

datosEDITADOS

Eliminar(; CATE GORIA

datosEliminades

Figura 49. D.S. IU: Gestionar categoria-Modulo administrador

:|U Gestionar producto CATEGORIA “PRODUCTO

Listar{} PRODUCTO
T

1
ListadoP roductos

|
Buscar (numero: String): PRODUCTO
T

datosProdLl_dos

Listar{} CATEGORIA

ligadoC ategorias

Agregar(f PRODUCTO
L

generaP recioVerta

=T
datosGuardados

Editar(): PRODUCTO =
T

datosEditados
i
Eliminar(); PRODUCTO

datosEIimiﬁados
|

Figura 50. D.S. IU: Gestionar productos-Mdédulo administrador

: |U Gedionar clisnte CLIENTE

Ligtar(x CLIENTE

f
|
.l

ligtadaClientes

Buscar (numero: String): CLIENTE .‘

datosClientes

Agregariy CLIENTE

datosGuardados

Editar(: CLIENTE

datosEditados

Eliminar{): CLIENTE

datosEliminados

<

Figura 51. D.S. IU: Gestionar clientes-Mddulo administrador



sy : CLIENTE 2 VEMDEDGR :PRODUCTO VEMTA :METODO _PAGO
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venta T T T T T
I | | | | |
| | | | | |
: I Listar{\VENTA ! '_J— !
< | LigadoVentas | I !
| | | |
Listar(xCLIENTE : I :
‘ datoCliente i i i
Listar(} VENDEDOR ! } !
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Figura 52. D.S. IU: Gestionar venta-Mdédulo administrador

U Iniciar sesion

1. Walidar {): Usuario

(WENDEDOR

2 Validar () Contrasefia

3. Ingresar(); VENDEDOR

AccesoPanel

<

Figura 53. D.S. IU: Iniciar sesién-Mdédulo vendedor
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2 Administrar diente

Listar(x CLIEMTE

: CLIENTE

I
|
PJ_

ligtacloClientes

Busecannumerao: String): CLIENTE

datosClientes

Agregar(y CLIENTE

datosGuardados

Editar(): CLIENTE

e

datosClientes

Figura 54. D.S. IU: Administrar cliente-Mo6dulo vendedor
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Figura 55. D.S. IU: Administrar venta-Médulo vendedor
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2 Walidar () Contrase fia
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4. AccesoP anel

L

Figura 56. D.S. IU: Iniciar sesién-Mddulo usuario especial
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11U Adminigtrar categoria

Ligtar(y CATEGORIA

{CATEGORIA

ligadoCategorias

Buscarnumero: String): CATEGORIA

datosC ategoria

Agregar(y CATEGORIA

datosGuardados

Edlitar(); CATE GORIA

datosEditados

Figura 57. D.S. IU: Administrar categoria-Modulo usuario especial
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Figura 58. D.S. IU: Administrar producto-Médulo usuario especial

e Descripcion textual

Tabla 6. Descripcion textual RCUD Iniciar sesion-Moédulo administrador

Tipo de documento

Descripcion
textual_RCUD Iniciar
sesion

N° de documento

Doc_DT_RCUD 03

Perfil de usuario:

Administrador

Nombre del Descripcion textual RCUD Iniciar sesion
documento
Fecha: | 01/09/2022
Autor: | Mario Antonio Huapalla Morales
Versiéon: | 1.0

Pre-condicion:

Usuario con perfil de administrador debe

estar registrado.

Secuencia normal:
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U Iniciar : ADMINISTRADOR
sesion

| |
1: Validar () Usuario I

2 Validar (x Cortrasefia

3. Ingresar(; ADMINISTRADOR

AccesoPanel

El administrador inicia la RCUD Iniciar sesion.

El sistema muestra la |U Iniciar sesion.

El administrador ingresa los datos de usuario y contrasena

B wIN =

El sistema invoca al método Ingresar() de la clase
USUARIO cuyo perfil es ADMINISTRADOR.

o

El administrador tiene acceso a su respectivo panel

Post-condicion:

El sistema mostrara el mensaje “Error al
ingresar, vuelve a intentarlo”, en caso los
datos sean errados al ejecutar el método
Ingresar() de la clase USUARIO, cuyo perfil
es administrador.

Tabla 7. Descripciéon textual RCUD Gestionar usuario-Mdodulo administrador

Descripcion
textual RCUD
Gestionar usuario

Tipo de documento

N° de documento Doc_DT_RCUD_04

Perfil de usuario:

Administrador

Nombre del | Descripcion textual RCUD Gestionar
documento | usuario
Fecha: | 01/09/2022
Autor: | Mario Antonio Huapalla Morales
Versiéon: | 1.0

Pre-condicion:

Verificar que el perfii de usuario esté

previamente registrado desde la base de
datos.

Secuencia normal:

1U Gestionar usuano PERFIL_USUARIO USUARIO

I |
m Listar(} PERFIL_USUARIO

ListadoP erflUsuario

Listar (7 USUARIQ
1

ListadoU suarios
T

I
Buscar (numero: String): USUARID

I
dlatosUsuario

|
Agregar(y USUARIO

datosGuardados

1
Editar(y USUARIO
T

I

I
Eliminar(x USUARIO

T

Le

i !

El administrador inicia la RCUD Gestionar usuario

N[—

El sistema muestra la IU Gestionar usuarios, invoca al
método Listar() de la clase PERFIL_USUARIO asi como
USUARIO y retorna los datos de las clases.

El administrador ingresa los datos del usuario y solicita la
blusqueda.

El sistema invoca al método buscar() de la clase
USUARIO vy lista los datos del usuario.

El administrador desea agregar un nuevo usuario.
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6. El sistema invoca al método Agregar() de la clase

USUARIO.

El sistema invoca al método Editar() de la clase USUARIO.

®N

USUARIO.

El administrador ingresa los datos a modificar de la clase

9. El sistema invoca al método Eliminar() de la clase

USUARIO.

Post-condicion:

1.

El sistema mostrara el mensaje ““iEl
usuario ha sido guardado
correctamente!”, en caso al ejecutar
el método Agregar() de la clase
USUARIO.

El sistema mostrara el mensaje ““El
usuario ha sido editado
correctamente!”, en caso al ejecutar
el método Editar() de la clase
USUARIO.

El sistema mostrara el mensaje de
confirmacion “; Esta seguro de
borrar el usuario?”, al seleccionar el
administrador el método Eliminar()
de la clase USUARIO.

El sistema mostrara el mensaje “El
usuario ha sido borrado
correctamente”, en caso al ejecutar
el método Eliminar() de la clase
USUARIO.

Tabla 8. Descripcion textual RCUD Gestionar categoria-Médulo administrador

Descripcion

Tipo de documento textual RCUD

Gestionar categoria

N° de documento Doc_DT_RCUD_05

Perfil de usuario:

Administrador

Nombre del | Descripcion textual_ RCUD Gestionar
documento | categoria
Fecha: | 01/09/2022
Autor: | Mario Antonio Huapalla Morales
Versiéon: | 1.0
Pre-condicion: | Ninguna

Secuencia normal:

: CATEGORIA

Listar(x CATEGORIA |

listacloC ategorias

Buscar(nu

mero; Stiing): C ATEGORIA

datosCategoria

Agregar(y CATEGORIA

datosGuardados

E

ditar(): CATE GORIA

datosEDITADOS

|||||| () CATEGORIA

H

El administrador inicia la RCUD Gestionar categoria.

N|—

El sistema muestra la IU Gestionar categoria, invoca al

método Listar() de la clase CATEGORIA vy retorna los
datos de la clase.
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3. El administrador ingresa los datos de la categoria y solicita
su busqueda.

4. El sistema invoca al método Buscar() de la clase
CATEGORIA y de estar registrado, retorna los datos
solicitados.

5. El administrador solicita el registro de una nueva categoria
e ingresa los datos a registrar.

6. El sistema invoca al método Agregar() de la clase
CATEGORIA.

7. El sistema invoca al método Editar() de la clase
CATEGORIA.

8. El administrador ingresa los datos a modificar de la clase
CATEGORIA.

9. EIl sistema invoca al método Eliminar() de la clase
CATEGORIA.

El sistema mostrara el mensaje ““jLa
categoria ha sido guardado correctamente!”,
en caso al ejecutar el método Agregar() de la
clase CATEGORIA.

El sistema mostrara el mensaje ““jLa
categoria ha sido editada correctamente!”, en
caso al ejecutar el método Editar() de la clase
CATEGORIA.

El sistema mostrard& el mensaje de
confirmacién “;Estd seguro de borrar la
categoria?”, al seleccionar el administrador el
método Eliminar() de la clase CATEGORIA.
El sistema mostrara el mensaje “La categoria
ha sido borrada correctamente”, en caso al
ejecutar el método Eliminar() de la clase
CATEGORIA.

Post-condicion:

Tabla 9. Descripciéon textual RCUD Gestionar producto-Médulo administrador

Descripcion
Tipo de documento textual RCUD
Gestionar producto
N° de documento Doc_DT_RCUD_06
Perfil de usuario: | Administrador
Nombre del | Descripcion textual RCUD Gestionar
documento | producto
Fecha: | 01/09/2022
Autor: | Mario Antonio Huapalla Morales
Version: | 1.0
Verificar que la categoria debe estar
previamente registrada.

Pre-condicion:

Secuencia normal:

L GW‘M “CATEGORIA PRODUCTO
T T T
| i |
| | |
i

52



El administrador inicia la RCUD Gestionar producto.

El sistema muestra la IU Gestionar producto, invoca al

método Listar() de la clase PRODUCTO vy retorna los

datos de la clase.

3. Eladministrador ingresa los datos del producto y solicita su
busqueda.

4. El sistema invoca al método Buscar() de la clase
PRODUCTO vy de estar registrado, retorna los datos
solicitados.

5. El administrador solicita el registro de un nuevo producto.

6. El sistema invoca al método Listar() de la clase
CATEGORIA y de estar registrado retorna la lista de datos.

7. El administrador ingresa los datos del nuevo producto a
registrar.

8. El sistema genera el precio de venta e invoca al método
Agregar() de la clase PRODUCTO.

9. El sistema invoca al método Editar() de la clase

N —

PRODUCTO.

10. El administrador ingresa los datos a modificar de la clase
PRODUCTO.

11. El sistema invoca al método Eliminar() de la clase
PRODUCTO.

e,

El sistema mostrara el mensaje ““iEl producto
ha sido guardado correctamente!”, en caso al
ejecutar el método Agregar() de la clase
PRODUCTO.

El sistema mostrara el mensaje ““jEl producto
ha sido editado correctamente!”, en caso al
ejecutar el método Editar() de la clase
PRODUCTO.

El sistema mostrard& el mensaje de
confirmacién “;Esta seguro de borrar el
producto?”, al seleccionar el administrador el
método Eliminar() de la clase PRODUCTO.
El sistema mostrara el mensaje “El producto
ha sido borrado correctamente”, en caso al
ejecutar el método Eliminar() de la clase
PRODUCTO.

Post-condicion:

Tabla 10. Descripciéon textual RCUD Gestionar clientes-Médulo administrador

Descripcién
Tipo de documento textual RCUD
Gestionar clientes
N° de documento Doc_DT_RCUD_07
Perfil de usuario: | Administrador
Nombre del
documento
Fecha: | 01/09/2022
Autor: | Mario Antonio Huapalla Morales
Version: | 1.0
Pre-condicion: | Ninguna
Secuencia normal:

Descripcion textual RCUD Gestionar clientes




10 Gesionar disnte CLENTE

I I
! Listar(; CLIENTE !

listadoCliertes

Buscar (numero: String): CLIENTE

datosClentes

Agregar(y CLIENTE

Editar(: CLIENTE

Eliminar(): CLENTE

El administrador inicia la RCUD Gestionar cliente.

El sistema muestra la IU Gestionar cliente, invoca al

método Listar() de la clase CLIENTE Y retorna los datos

de la clase.

3. El administrador ingresa los datos del cliente y solicita su
blusqueda.

4. Elsistemainvoca al método Buscar() de la clase CLIENTE
y de estar registrado, retorna los datos solicitados.

5. El administrador solicita el registro de un nuevo cliente e
ingresa los datos a registrar.

6. El sistema invoca al método Agregar() de la clase
CLIENTE.

7. El sistema invoca al método Editar() de la clase CLIENTE.

8. El administrador ingresa los datos a modificar de la clase
CLIENTE.

9. EIl sistema invoca al método Eliminar() de la clase

CLIENTE.

N|—

i,

El sistema mostrara el mensaje ““jEl cliente
ha sido guardado correctamente!”, en caso al
ejecutar el método Agregar() de la clase
CLIENTE.

El sistema mostrara el mensaje ““jEl cliente
ha sido editado correctamente!”, en caso al
ejecutar el método Editar() de la clase
CLIENTE.

El sistema mostrard& el mensaje de
confirmacién “;Estd seguro de borrar el
cliente?”, al seleccionar el administrador el
método Eliminar() de la clase CLIENTE.

El sistema mostrara el mensaje “El cliente ha
sido borrado correctamente”, en caso al
ejecutar el método Eliminar() de la clase
CLIENTE.

Post-condicion:

Tabla 11. Descripcion textual RCUD Gestionar venta-Mddulo administrador

Descripcién
Tipo de documento textual RCUD
Gestionar venta
N° de documento Doc_DT_RCUD_08
Perfil de usuario: | Administrador
Nombre del
documento
Fecha: | 01/09/2022
Autor: | Mario Antonio Huapalla Morales
Version: | 1.0
Verificar que el cliente, usuario vendedor o
Pre-condicion: | especial, producto y método de pago estén
previamente registrados.

Descripcion textual RCUD Gestionar venta




Secuencia normal:

5] CLIENTE
Gestionar
v

TVENDEBOR PRODUCTO VENTA WETODO_PAGO
T T
| |
| |

Listar(xVENTA H

LigtadoVentas

Listar(s VENDEDOR l

i
String) VENTA

stosverta |

Seleccionaf echa(y VENTA
T
datosventa |

Listar(x Método Pago

Listar(x PRODUCTO

itadoProductos

Efectivo_generar\ueto
i

T
Editar(: VENTA
T

datosEditados

I
Eliminar(: VENTA
T

1. El administrador inicia la RCUD Gestionar venta.

2. El sistema muestra la IU Gestionar venta e invoca al
método Listar() de la clase VENTA, CLIENTE vy
VENDEDOR. Por ende, retorna los datos de las clases en
mencion.

3. El administrador ingresa los datos de la venta y solicita su
busqueda.

4. El sistema invoca al método Buscar() de la clase VENTA
y de estar registrado, retorna los datos solicitados.

5. Eladministrador selecciona la fecha y solicita su busqueda.

6. El sistema invoca al método SeleccionarFecha() de la
clase VENTA y retorna los datos segun el filtro solicitado.

7. El administrador solicita el registro de una nueva venta.

8. El sistema invoca al método Listar() de la clase METODO
PAGO y PRODUCTO, por lo que retorna los datos de las
clases en mencion. Ademas, el sistema genera el dato
como vuelto si en caso el método de pago es en efectivo.

9. El administrador ingresa los datos de la nueva venta a
registrar.

10. El sistema invoca al método Agregar() de la clase VENTA.

11. El sistema invoca al método Editar() de la clase VENTA.

12. El administrador ingresa los datos a modificar de la clase
VENTA.

13. El sistema invoca al método Eliminar() de la clase VENTA.

14. El administrador solicita imprimir los datos de la venta
realizada.

15. El sistema invoca al método docGeneradoPDF() |a clase
VENTA, que permite la descarga e impresién de la clase
en mencion.

16. El administrador desea generar el archivo XML.

17. El sistema invoca al método GenerarXML() de la clase
VENTA.

18. El administrador se traslada a la interfaz “Generar reporte”.

19. El sistema invoca al método GenerarReporte() de la clase

VENTA vy retorna el documento a descargar en archivo
xlsx.

Post-condicion:

El sistema mostrara el mensaje ““jLa venta ha
sido guardado correctamente!”, en caso al
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ejecutar el método Agregar() de la clase
VENTA.

El sistema mostrara el mensaje ““jLa venta ha
sido editada correctamente!”, en caso al
ejecutar el método Editar() de la clase
VENTA.

El sistema mostrard& el mensaje de
confirmacién “;Estd seguro de borrar la
venta?”, al seleccionar el administrador el
método Eliminar() de la clase VENTA.

El sistema mostrara el mensaje “La venta ha
sido borrada correctamente”, en caso al
ejecutar el método Eliminar() de la clase
VENTA.

Tabla 12. Descripcion textual RCUD Iniciar sesion-Moédulo vendedor

Descripcion
Tipo de documento | textual RCUD Iniciar
sesion
N° de documento Doc DT _RCUD 09

Perfil de usuario: | Vendedor
Nombre del
documento

Fecha: | 01/09/2022
Autor: | Mario Antonio Huapalla Morales
Versiéon: | 1.0

Usuario con perfil de vendedor debe estar

previamente registrado.

“IU Iniciar sesion : VENDEDOR

| |
| 1: Validar () Usuario |
»

Descripcion textual RCUD Iniciar sesién

Pre-condicion:

Secuencia normal:

2: Validar (: Contrassfia

3. Ingresar(}: VENDEDOR

AccesoPanel

El vendedor inicia la RCUD Iniciar sesion.

El sistema muestra la IU Iniciar sesion.

El vendedor ingresa los datos de usuario y contrasena

El sistema invoca al método Ingresar() de la clase
USUARIO cuyo perfil es ADMINISTRADOR.

El vendedor tiene acceso a su respectivo panel.

El sistema mostrara el mensaje “Error al
ingresar, vuelve a intentarlo”, en caso los
Post-condicién: | datos sean errados al ejecutar el método
Ingresar() de la clase USUARIO cuyo perfil
es vendedor.

PO IN=

o

Tabla 13. Descripcion textual RCUD Administrar cliente-Modulo vendedor

Descripcioén
Tipo de documento textual_RCUD
Administrar cliente
N° de documento Doc_DT_RCUD_10
Perfil de usuario: | Vendedor
Nombre del | Descripcion  textual RCUD  Administrar
documento | cliente
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Fecha: | 01/09/2022
Autor: | Mario Antonio Huapalla Morales
Versiéon: | 1.0
Pre-condicion: | Ninguna

Secuencia normal:
10 Administrar dienie

| |
| |
| Listar(y CLIENTE |

istaciaC fertes

Buscar{numero: Sting}: CLIENTE

datosClientes

Agregar(x CLIENTE

Editar(): CLIENTE

detosClientes

1. El vendedor inicia la RCUD Gestionar cliente.

2. El sistema muestra la IU Gestionar cliente, invoca al
método Listar() de la clase CLIENTE Y retorna los datos
de la clase.

3. El vendedor ingresa los datos del cliente y solicita su
busqueda.

4. Elsistemainvoca al método Buscar() de la clase CLIENTE
y de estar registrado, retorna los datos solicitados.

5. El vendedor solicita el registro de un nuevo cliente e
ingresa los datos a registrar.

6. El sistema invoca al método Agregar() de la clase
CLIENTE.

7. El sistema invoca al método Editar() de la clase CLIENTE.

8. El vendedor ingresa los datos a modificar de la clase
CLIENTE.

El sistema mostrara el mensaje ““iEl cliente
ha sido guardado correctamente!”, en caso
al ejecutar el método Agregar() de la clase
CLIENTE.

El sistema mostrara el mensaje ““jEl cliente
ha sido editado correctamente!”, en caso al
ejecutar el método Editar() de la clase
CLIENTE.

Post-condicion:

Tabla 14. Descripcion textual RCUD Administrar venta-Mddulo vendedor

Descripcion
textual RCUD
Administrar venta

Tipo de documento

N° de documento

Doc_DT_RCUD_11

Perfil de usuario: | Vendedor
Nombre del Descripcioén textual RCUD Administrar venta
documento
Fecha: | 01/09/2022
Autor: | Mario Antonio Huapalla Morales
Versiéon: | 1.0

Pre-condicion:

Verificar que el cliente, usuario vendedor o
especial, producto y método de pago estén
previamente registrados.

Secuencia normal:
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1. El vendedor inicia la RCUD Gestionar venta.

2. El sistema muestra la IU Gestionar venta e invoca al
método Listar() de la clase VENTA, CLIENTE vy
VENDEDOR. Por ende, retorna los datos de las clases en
mencion.

3. El vendedor ingresa los datos de la venta y solicita su
busqueda.

4. El sistema invoca al método Buscar() de la clase VENTA
y de estar registrado, retorna los datos solicitados.

5. El vendedor selecciona la fecha y solicita su busqueda.

6. EIl sistema invoca al método SeleccionarFecha() de la
clase VENTA vy retorna los datos segun el filtro solicitado.

7. El vendedor solicita el registro de una nueva venta.

8. El sistema invoca al método Listar() de la clase METODO
PAGO y PRODUCTO, por lo que retorna los datos de las
clases en mencion. Ademas, el sistema genera el dato
como vuelto si en caso el método de pago es en efectivo.

9. Elvendedor ingresa los datos de la nueva venta a registrar.

10. El sistema invoca al método Agregar() de la clase VENTA.

11. El administrador solicita imprimir los datos de la venta
realizada.

12. El sistema invoca al método docGeneradoPDF() la clase
VENTA, que permite la descarga e impresion de la clase
en mencion.

13. El administrador desea generar el archivo XML.

14. El sistema invoca al método GenerarXML() de la clase

VENTA.

Post-condicion:

El sistema mostrara el mensaje ““ijLa venta
ha sido guardado correctamente!”, en caso
al ejecutar el método Agregar() de la clase
VENTA.

Tabla 15. Descripcion textual RCUD Iniciar sesion-Moédulo usuario especial

Descripcion
Tipo de documento | textual RCUD Iniciar
sesion
N° de documento Doc_DT_RCUD_12

Perfil de usuario: | Usuario especial

Nombre del

Descripcion textual RCUD Iniciar sesion
documento

Fecha: | 01/09/2022

Autor: | Mario Antonio Huapalla Morales

Version: | 1.0



Usuario con perfil de usuario especial debe

Pre-condicion: X .
estar previamente registrado.

Secuencia normal:

U Inigiar - USUARIO
sesidn ESPECIAL

IL 1: Validar () Usuario |

2 Validar (). Contraseria

3. Ingresar(; USUARIO E SPECl AL

ik 4. AccesoP anel

|

—_

El usuario especial inicia la RCUD Iniciar sesion.

n

El sistema muestra la |U Iniciar sesion.

El usuario especial ingresa los datos de usuario vy
contrasefia

El sistema invoca al método Ingresar() de la clase
USUARIO.

El usuario especial tiene acceso a su respectivo panel.

El sistema mostrara el mensaje “Error al
ingresar, vuelve a intentarlo”, en caso los

Post-condicion: | datos sean errados al ejecutar el método

Ingresar() de la clase USUARIO cuyo perfil
es usuario especial.

Tabla 16. Descripcion textual RCUD Administrar categoria-Mdodulo usuario especial

Descripcion
Tipo de documento textual RCUD
Administrar categoria

N° de documento Doc DT _RCUD 13

Perfil de usuario: | Usuario especial

Nombre del | Descripcion  textual RCUD  Administrar
documento | categoria

Fecha: | 01/09/2022

Autor: | Mario Antonio Huapalla Morales

Versiéon: | 1.0

Pre-condicion:

Secuencia normal:

“1U Acministrar categoria TCATEGORIA

i i
} Ligtar(x CATEGORIA }

listadoC ategorias

Buscar(numero: Sting). CATEGORIA

datosCategoria

Agregar(} CATEGORIA

datosGuardados

Editar( CATEGORIA

El usuario especial inicia la RCUD Gestionar categoria.

N|—

El sistema muestra la IU Gestionar categoria, invoca al
método Listar() de la clase CATEGORIA y retorna los
datos de la clase.

El usuario especial ingresa los datos de la categoria y
solicita su busqueda.

El sistema invoca al meétodo Buscar() de la clase
CATEGORIA y de estar registrado, retorna los datos
solicitados.

El usuario especial solicita el registro de una nueva
categoria e ingresa los datos a registrar.

El sistema invoca al meétodo Agregar() de la clase
CATEGORIA.
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7. El sistema invoca al método Editar() de la clase
CATEGORIA.

8. Elusuario especial ingresa los datos a modificar de la clase
CATEGORIA.

El sistema mostrara el mensaje “jLa
categoria ha sido guardado correctamente!”,
en caso al ejecutar el método Agregar() de
... | laclase CATEGORIA.
Post-condicién: : . TS

El sistema mostrara el mensaje “jLa
categoria ha sido editada correctamente!”,
en caso al ejecutar el método Editar() de la

clase CATEGORIA.

Tabla 17. Descripciéon textual RCUD Administrar producto-Moédulo usuario especial

Descripcion
Tipo de documento textual RCUD
Administrar producto
N° de documento Doc_DT_RCUD_14
Perfil de usuario: | Usuario especial
Nombre del | Descripcion  textual RCUD  Administrar
documento | producto
Fecha: | 01/09/2022
Autor: | Mario Antonio Huapalla Morales
Versiéon: | 1.0
Verificar que la categoria esté previamente
registrada.

Pre-condicion:

Secuencia normal:

‘ 1U Adminigtrar producto ‘ CATEGORIA PROBUCTO

1 | 1
| Ligar(y PRODUCTO |

T
ListadoP roductos

I

g) PRODUCTO

datosE ditaclos
I

El usuario especial inicia la RCUD Gestionar producto.

El sistema muestra la IU Gestionar producto, invoca al

método Listar() de la clase PRODUCTO vy retorna los

datos de la clase.

3. Elusuario especial ingresa los datos del producto y solicita
su busqueda.

4. El sistema invoca al método Buscar() de la clase
PRODUCTO y de estar registrado, retorna los datos
solicitados.

5. El usuario especial solicita el registro de un nuevo
producto.

6. El sistema invoca al método Listar() de la clase
CATEGORIA y de estar registrado retorna la lista de datos.

7. El usuario especial ingresa los datos del nuevo producto a
registrar.

8. El sistema genera el precio de venta e invoca al método
Agregar() de la clase PRODUCTO.

9. El sistema invoca al método Editar() de la clase

PRODUCTO.

N[—




10.

El usuario especial ingresa los datos a modificar de la clase
PRODUCTO.

Post-condicion:

El sistema mostrara el mensaje ““iEl
producto ha sido guardado correctamente!”,
en caso al ejecutar el método Agregar() de
la clase PRODUCTO.

El sistema mostrara el mensaje ““jEl
producto ha sido editado correctamente!”, en
caso al ejecutar el método Editar() de la
clase PRODUCTO.

- Diagrama de clases general

CATEGORIA
—i'dcatggnrig' it
-categoria @ string
-fecha . string
Histar() : sting
+agregan) . void
+editar(): string
Feliminar(y: woicl

1

1ish

PRODUCTO

-idproducto : int
-codigo : sting
-descripeion : string
Himagen : string
-stock : int
-precio_compra; float
|-predo_verta : float
-fecha : string
-idcategoria ; int

+istar() : string

+agregart) ; void
+editar() : string
+eliminar(): void

VENTA
iclventa - int
|-codigo : string : uslun.mn
-productos; string. l-idusuario : int
impuesto - float l-mombre : sting
|-neta ; float l-usuario : string
-total : float -password : sring
-metodo_pago : string -peErl ; string.
-fecha : gtring 1 -foto : stiing
Lidcliente : int 1.* |esado: double
l-idusuario ; int \-uttima_|ogin : string
-idproducta ; int [fecha : string
+listar() : stiing +listar() ; string
+agrega): void agregar) ; veid
+editar(): string editar(): voicl
+eliminar(): void rreliminar(): veid

+generarML{); void
+Himprimir) ; sting
1 1

CLIENTE

Hideliente : irt

-nombre ; sting
~documento ; sting
-email : stiing

-telefanc : string
_direcdion : =ring

1.2 -fecha_nacimiento : sting

1.* |-compra: int
-ultima_compra ; string
-fecha : string

+listar() ; string

+'agre'g§'r(} s void
+editar(}: string
+eliminar() : void

Figura 59. Disefio de clases general
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- Diseno de base de datos

"= Wpmducto integer(10)

. . _ C = venta B d usuario B
& : £AECENE o UiENERt integer(il) | iduswario  integer(10)
|dl:ateg-unl integer(10) codigo varchar(255) e varchar(255)
categoria \farchsrczss;! productos varchar{255) usuario varchar(255)
fecha timestamp impuesto float(1 0} password varchar(255)
- neto Toat(1 0) o — - [£] perdl varchar(255)

: total oat{1 0) foto varchar(255)

: metodo_pago  integer(10) estado integer(2)

: 1‘.e::h-a tim estam.p ultime_login  timestamp

| ;1 delente #itegerila) fecha timestam p

: = dusvario integer(10) -

!

|

]

I

I

L A
W W
1 T T
'3 producto ) : : '3 cliente )
'/ idproducto integer(10) ' ! || idcliente integer{10)
codigo varchar@SS} : : ﬂ nombre vsrchﬂr(!.‘isj
descripcion varchar(255) 1 | ﬂ documento varchar(10)
imagen varchar(255) : : ﬂ email varchar(255)
stock integer{10) : : ﬂ telefono varchar(10) :
precio_compra float{10) : : N ﬂ direccion varchar(255)
precio_venta float(i ) ﬂ fecha_nacimiento  timestamp
fecha timestamp ﬂ compra integer(10})
.ﬁ', dcategona integer(id) ﬂ ultima_compra timestam p
fecha timestam p
3 A b

Figura 60. Disefio de base de datos

- Diagramas de estados

DE-Clase Usuario: estado

dar_bajal)

Desadivo

»
v

actualizar

Figura 61. DE-Clase Usuario: estado
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Disefo de interfaces

e Moédulo administrador
Esta interfaz permite al usuario ingresar sus datos segun su perfil de
usuario (administrador, vendedor y usuario especial). Para tener un

acceso adecuado al sistema debe ingresar su usuario y contrasena.

wentory

YSTEM

Figura 62. Interfaz de Login

Esta interfaz le permite al administrador observar un panorama general
de todo el proceso de gestion de ventas.

Tablero

$322.00

Misinio©

Figura 63. Menu principal-Médulo administrador

La presente interfaz lista los datos de los usuarios previamente

registrador, permitiéndole al administrador agregar, editar, eliminar o

cambiar el estado de un usuario.

Administrar usuarios

Agregarusuario

nnnnnnnn

P on
: oa
= = oo
= oa
= oo

Figura 64. Gestionar usuario-Mdédulo administrador
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Le permite al administrador registrar los datos de un nuevo usuario.

& | Ingresar nombre
& | Ingresar usuario
a

&  Selecionar perfil v

SUBIRFOTO

Seleccionar archivo | Ninguno archivo selec

Peso maximo de la foto 2MB

Figura 65. Agregar usuario-Modulo administrador

&  Mario Antonio Huapalla Morales
& admin
& | Escriba la nueva contrasefia

&  Administrador v

SUBIR FOTO

[ seteccionar archivo | ninguno archivo selec.

Peso méximo de la foto 2MB

2

Salir Modificar usuario

Figura 66. Editar usuario-Moédulo administrador

La presente le permite al administrador ver los datos de las categorias

previamente registradas, asi como agregar, modificar y eliminar los datos

de la clase en mencion.

bl Administrar categorias @ i
war| 10 reglstros
°
» .l Acciones.
(((((( m

Figura 67. Gestionar categorias-Mdédulo administrador
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Agregar categoria

Sallr Guardar categoria

Figura 68. Agregar categoria-Mddulo administrador

Editar categoria

Figura 69. Editar categoria-Médulo administrador

Esta interfaz le permite al administrador ver la lista de los productos

previamente registrados, asi como agregar, editar y eliminar los datos de

un nuevo producto.

......................

oopoopogEEE:

Figura 70. Gestionar productos-Mdédulo administrador

Agregar producto
= selec

Figura 71. Agregar producto-Médulo administrador
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Editar producto

ADAPTADORES v

< | ADPOT

©  Adaptador Multipuerto USB C Hub 9 in 1 Docking Station USB C

v 17
s 8 v 392

V utlizar

procentaje 40 %
SUBIR IMAGEN

[Selecoonararcnie ] Ninguno srhivo seec

Peso méximo de laimagen 2MB

S
B
Figura 72. Editar producto-Mdédulo administrador
Esta interfaz le permite al administrador revisar los datos del cliente
previamente registrados, asi como permitirle agregar, editar y eliminar los

datos de la clase en mencion.

) Mario Antonio Huapalla Moraled

Ll Administrar clientes & incio  Adminizarclients:

s
Agregar dlente

Mostar 10 v regitros Buscar

°

¢ vombre Documento D Email Teléfono. Direccién Fechanacimiento Total compras Gitima compra Ingreso al sistema Aeciones
1| anvieges JTessea T— (00ML2Us  Calle3w45-56 1980-102 7 20180206 1747202 20180206 164702 za
P [e—— e — ———— ———Pe— — ¥ ARG T
| gt it asss T e susswE callens -2 oo % e T za
P I——— — S P P— p— " e —— S ——— (%« ]
5 Julian Ramirez 786786545 julian@hotmail.com (675) 674-5453 Carrera 45#54-56 1980-04-05 1 2017-12:26 172628 2017-12-26 162628 m
3 Stella Jaramillo 65756735 stella@gmail.com (435) 346-3463 Carrera 34 #45-56 1956-06-05 bl 2017-12:26 17:25:55 2017-12-26 162555 m
7 Eduardo Lépez 2147483647 eduardo@gmail.com (534) 634-6565 Carrera 67 # 45sur 1978-03-04 12 2017-12:26 172533 2017-12-26 16:25:33 m
8 Ximena Restrepo 436346346 ximena@gmail.com (543) 4634634 calleds #23-45 1956-03-04 18 2017-12-26 17:25:08 2017-12-26 16:25:08 m
9 David Guzman 43634643 david@hotmail.com (354) 574-5634 carrerad5 #45 1967-05-04 10 2017-12-26 17:24:50 2017-12-26 16:24:50 m
10 GonzaloPérez 436346346 ‘gonzalo@yahoo.com (235] 346-3464 Carrera 347 56-34 1967-08-09 u 2017-12-2517:24:24 2017-12-26 18:30:12 m

Figura 73. Gestionar clientes-Mddulo administrador

Agregar cliente

& | Ingr

sarnombre

@ | Ingresar docume

= | Ingresare

Figura 74. Agregar cliente-Md6dulo administrador
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Editar cliente

& JuanVillegas

@ 2147483647
juan@hotmail.com
. (300) 341-2345

9 Calle23#45-56

B 1980/11/02

Figura 75. Editar cliente-Mddulo administrador

Esta interfaz le permite al administrador revisar los datos de las ventas
realizadas, segun el cliente y vendedor en relacién, asi como la fecha y
meétodo de pago, el precio total. Asimismo, le permite registrar una nueva

venta, editarla, eliminarla, generar un archivo XML e imprimir la venta

realizada a través de la generacién de un archivo PDF.

ah . :
L 7 Mario Antonio Huapalla Morales
bl Administrar ventas CSE e
&

Mosts regist Buscar:
°
- # 1t Ccédigofactura Cliente Vendedor Forma de pago Neto Total Fecha Acciones

10001 Jose Daniel Osorio Morales Mario Antonio Huapalla Morales Electivo $ 14000 $16520 2022.08-14 14:03:27

2 10002 Dilia Margot Morales Arroyo Stafani Morales Castillo Efectivo $13860 516355 2022:08-18 18:42:20

3 10003 JAHAIRA Mario Antonio Huapalla Morales Efectivo $4340 §$5121 2022-08-312051:20

Figura 76. Gestionar venta-Mdédulo administrador
Esta interfaz le permite al administrador registrar una nueva venta,

cargando los datos del usuario, cliente, productos y método de pago. El

administrador podra agregar el producto a vender, segun la cantidad y

precio.

nnnnnn

N
v
bl Crear venta *
a
= a I st 39 vjegees  Bsgy
) a 15 imagen odigo || Descripcion Stock Acciones
0 ,,,,, n
% s g [ Ao |
e
o
A =3
o
=2
34 5| 6| Suente

Figura 77. Agregar venta-Mddulo administrador
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7)) Morio ntorio HuapallaMorales

bl Editarventa @ nicio - Crrvents

& Mario Antonio Huapalla Morales. Mot 1 M -
o - # 15 imagen cédigo Descripcion Stock Acciones
: Aopor Adaptador Multipuero USB C Hubs n 1 Docking taion USB C o 4K HOMI
B JoseOanil Oz Worsles v hgerciene
2 Aopor AdsptadorUSB C Female o USB ale Adapter
B usskngoniscs s s w
s AoP0s Adsptador SAMSUNG USB Cto35mm
Impuesto Totat
. Aopos AdaptadorUSB C 7in L MultPort Hub Adapter ==
18 % $ 16520
5 ADPO4 pt 5inlUSBC.
. Aopos AdapiadorMicrosof Suface USB Cto USB orBusiness
Selccione método depago
: Aoez AdsptadorUgreen 611 USB C PO Hubs ith 4 HoMI
s AopoL Adaptador USB Cto3 5mm Headhone Jack Adapter
s caoe Cargdor d il EBL 582y for A AANINH NI 808
10 caos Cargadorde Pl 18650 BateryCharger FARSAILLCD DislaysUniversal
Mostrando egistros dt Ll 10de n toal de 52 weer Il 2 3 4[5 e spene

() Mario ntonio Huapalla Morales

Reportes de ventas @ oico - Reportesdeventas

August 25,2022 August 31, 20227

Productos més vendidos Vendedores

O Memoria USE Kingston 1668
‘O Mouse Logtech Wireless 155 5200
O Funda Galary 522 PLUS Slcone Cover Black

O Adaptador SAMSUNG USB Ct03 5mm

‘O Adaptador USB C Female to USB Male Adapter L

O Memory Ram Kingston FURY Beast SGB DORS RGB Lo

Sl

‘O Memoria USB DataTraveler 16G8 70 Unidad flash USB L
Compradores

Figura 79. Reporte de ventas-Mdodulo administrador

e Mobdulo vendedor
Esta interfaz le permite al vendedor administrar los datos del cliente. En
primera instancia, se observa la lista de clientes previamente registrados

y de no hallarse el vendedor podra agregar los datos de un nuevo cliente

y modificarlo.

Administrar clientes @ inilo + Adriisrrcletes

'

Mostzar  registros Buscar

# 1L Nombre Documento 1D Emait Tetéfono Direccién Fechanacimiento Totalcompras. Otima compra Ingresa a sistema

1 Juanvilegas 214783647 Juan@hotmai.com (O0ML2HS  Calle23sd5-56 19801102 7 20180206 17:47:02 20180206 16:47:02
2 redropie: 2umissar pecro@gmallcom EmEEs Clleuna s 1700807 7 w1226 17272 171226 162742
3 MiguelMurilo 5235235 miguel@hotmailcom sss3Me calledsr34-23 19769304 2 20171225 72743 171226223813

4 wagariatondoto ausesizz margarita@hotmailcom sesTs  Calledssese 19761130 u 21226172850 20171226 162651

6 Stelasaamile esTseTas stela@gmailcom (35363083 Canea4145-55 19560605 B 21225172555 20171226 162555
7 EduardoLéper P eduardo@gmaiicom (56346565 Carrera T 7 d5sur 19780300 1 2171226172533 20171226 162533
8 XimenaRestrpo g ximenaggmailcom (saaeaas calleaseasas 19560304 1 20171226 172508 20171226 162508

9 DavidGuman 43634603 dmid@hotmailcom G54)5Ta56%  carerads a5 19670500 1 2171226172450 20171226 162050

Gonzalo pérez asevess gonzalo@yanoo.com s uEIE oM ass-3 19570805 u 1225 172024 071226 1830:2

Acciones
5 Julian Ramirez 786786545 julian@hotmail.com (675)674-5453 Carrera 45754-56 1980-04-05. " 20171226 17:26:28 2017-12-26 162626 -

Mostrando egisios del 13l 10 e un totalde 13 Anterlor 2 siguionte

Figura 80. Administrar clientes-Mddulo vendedor

68



Esta interfaz le permite al vendedor administrar los datos de la venta y de
no hallarse el dato buscado, el sistema le permite agregar una nueva

venta, generar el archivo XML e imprimir el comprobante de venta.

Figura 81. Administrar ventas-Mddulo vendedor

e Moddulo usuario especial
Esta interfaz le permite al usuario especial poder administrar los datos de

una categoria, asi como agregar y editarlos.

(L F

BN

Figura 82. Administrar categoria
El usuario especial podra revisar la lista de productos previamente

registrados. Ademas, el sistema le permitira realizar una busqueda de

datos, agregar y editar los datos de un producto.

Administrar productos o v = b e
.

<<<<<<<<

moEoEoo@oBEA@EgE!
SoONENNOD

Figura 83. Administrar producto
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Diagrama de despliegue

==devices=
Impresora 01

[

U Classs

i

U Clientes

:

U Usuarios

:

U Categona

;

IU Procductos

@

U Ventas

Figura 85. Diagrama de navegabilidad

5

U Gestionar usuaros

H—@

U Gestionar dientes

—®

IU Gestionar categoria

H—@

U Gestionar productos

@

U Gestionar ventas

~~ -y Recep. 01 Servidor BD
<<glevices>
| HOSTHMG
Recep. 02
i’:\
i
{ Admiristrador
<=devices= oy
Impresora 02 !
i
==dlevices=
Impresora 03
Figura 84. Diagrama de despliegue
Diagrama de navegabilidad
IU Principal
IU Operaciones IU Reportes
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.6. Iteracion 6: Implementacion y Prueba

- Diseno de la arquitectura

Servidor
de base
de datos

\ Hosting

O

AN

Vendedor

 ~

Usuario
especial

Inventory

pp System

Administrador

Figura 86. Disefo de la arquitectura

- Prueba de caja negra y blanca
Prueba de caja negra
Denominado prueba del comportamiento, en el que se realizan las
pruebas de las funcionalidades de la aplicacién del software, para ello no
es necesario tener conocimiento de la estructura del codigo interno.
Asimismo, esta centrado en entradas y salidas de aplicaciones de
software, basandose en requerimientos y especificaciones del software

(Priorizacién de casos de prueba en entornos de desarrollo agil, 2020).

| t Output

Figura 87. Prueba de caja negra

Dentro de la esta prueba se consideran varias técnicas que se puede
aplicar:

e Particion de equivalencia

¢ Anadlisis del valor limite

e Pruebas de tabla de decision

e Pruebas de transicion de estado
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e Pruebas de caso de uso

Segun las técnicas mostradas, para la elaboracién de las pruebas de caja

negra se tomara en cuenta la primera técnica:

Particion de equivalencia, es una técnica que implica dividir los valores

de entrada en particiones validas y no validas para después, seleccionar

los valores representativos de cada particion sirviendo como datos de

prueba:

e Los valores validos son valores que deben ser aceptados por el

sistema. Es denominada “particion de equivalencia valida” a

aquella que contiene valores validos.

e Los valores no validos son valores que el componente o sistema

debe rechazar. Es denominada “particion de equivalencia no

valida” a aquella que contiene valores no validos.

A continuacién, se procedera con la realizacion de las pruebas

respectivas:

Tabla 18. Prueba 01 de caja negra: Agregar usuario

Numero de prueba

01

Titulo del caso de prueba

Agregar un nuevo usuario en el sistema

Resumen de la prueba

El objetivo de la prueba es comprobar que el registro del usuario
sea correcto y para ello, se realizardn los pasos oportunos
usando la técnica de particidon de equivalencia, con la finalidad
de verificar que los datos ingresados sean validos para que el
sistema proceda a registrar.

Precondiciones

Iniciar sesién con permisos del administrador.

Pasos

Resultados

1.  Iniciar sesibn como
administrador

2. Iral submenu: usuario

3.  Agregar usuario

Validar los datos de entrada

Agregar al usuario de forma correcta, validando los datos de
entrada.

@ Selecionar perfil

Figura 88. Prueba 01 de caja negra: Agregar datos a la tabla usuario
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Datos de entrada:

¢ Nombre:

Debe contener

entre 3 a

15 caracteres con

combinaciones entre letras mayusculas y minusculas.

e Usuario:

Debe contener

entre 3 a

15 caracteres con

combinaciones entre letras mayusculas y minusculas.

e Contrasena: Conjunto finito entre 8 a 15 caracteres con

combinaciones entre letras mayusculas, minusculas y numeros.

e Subir foto: Peso maximo del archivo es de 2MB.

Tabla 19. /dentificacion y etiquetado de las clases de equivalencia de la Prueba 01

Parametro Regla Clases validas Clases invalidas
de entrada heuristica
1Entre 3 a 15 4.Menos de 3
caracteres de letras caracteres.
Coniunto _ finito mayusculas. 5.Més de 15
| 2Entre 3 a 15 caracteres
de valores de caracteres de letras 6.Si  ingresa un
Nombre soélo letras . p 9
(entre 3 a 15 minusculas. numero .
3Entre 3 a 15 7.S8i no ingresa
caracteres) .
caracteres de letras ningun valor.
mayusculas y
minusculas.
8Entre 3 a 15 11.Menos de 3
caracteres de letras caracteres.
Coniunto _finito mayusculas. 12.Mas de 15
| 9Entre 3 a 15 caracteres
de valores de C
. - caracteres de letras 13.Si ingresa un
Usuario solo letras . | .
(entre 3 a 15 minusculas. numero .
caracteres) 10.Entre 3 a 15 14.Si no ingresa
caracteres de letras ningun valor.
mayusculas y
minusculas.
15.Entre 8 a 15 19.Menos de 8
caracteres de letras caracteres.
mayusculas. 20.Mas de 15
. .. 16.Entre 8 a 15 -caracteres.
Conjunto finito
caracteres de letras
(entre 8 a 15 ., |
caracteres) de minuscutas.
. 17.Entre 8 a 15
Contraseina letras
. caracteres de
mayusculas, .
minusculas vy r11umeros.
NGMeros. 8.Entre 8 a 15
caracteres de letras
mayusculas,
minusculas y
numeros.
Subir foto Peso maximo 21.Entre 1MB a 22.Peso mayor a
de 2MB. 2MB. 2MB.
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Tabla 20. Casos de prueba 01 para cubrir tantas clases de equivalencia validas como sea posible

(1, 2,3, 89,15, 16, 17, 18, 21)

Nombre Usuario Contraseiia Subir foto Clases validas cubiertas
Jahaira jahairan Jahamarzo1003 1.5 MB 3,9,18,21.
Julio - ;
julioRamos Julio1245 1.8 MB 3,10, 18, 21.
Ramos
JOSELOPEZ joselopez 198887 1.3 MB 1,9, 17,21,
Roxana RoxiSanchez CHANITAO09 1.75 MB 3,8,14
paulal Paulancajima Trompetista0l 1.9 MB 2,10, 18, 21.

Tabla 21. Caso de prueba 01 para cubrir una y solo una clase de equivalencia invalida cada vez
(4,5, 6,7, 11,12, 13, 14, 19, 20, 22.)

Nombre Usuario Contraseiia Subir foto Clases' vlidas

cubiertas
J ja Jahamarzo1003 1MB 4,11, 18, 21.
gsdgfssdfsdfsdfsfsdfsdfsdfsfsdfsfsdfsf julioRamos Julio1245 2.5 MB 5, 10, 18, 22.
JOSELOPEZ jos 1 2.3 MB 1,11, 19, 22.

Roxana anchez CHA 1.75 MB 3,9, 19, 21.
paulal Paulancajima a 2.9 MB 1, 10, 19, 22.

Resultados:

De acuerdo con los casos de pruebas que se han generado, se realizo

la insercidn de los datos de prueba obteniendo asi el resultado valido

esperado del sistema, por lo que el registro de usuario esta

completamente validado.

Tabla 22. Prueba 02 de caja negra: Agregar categoria

Numero de prueba

01

Titulo del caso de prueba

Agregar una nueva categoria en el sistema

Resumen de la prueba

El objetivo de la prueba es comprobar que el registro de la
categoria sea correcto y para ello, se realizardn los pasos
oportunos usando la técnica de particidon de equivalencia, con la
finalidad de verificar que los datos ingresados sean validos para
que el sistema proceda a registrar.

Precondiciones

Iniciar sesién con permisos del administrador.

Pasos

Resultados

1.  Iniciar sesion como
administrador

2. Iral submend: categoria

3.  Agregar categoria

Validar los datos de entrada

Agregar a la categoria de forma correcta, validando los datos de
entrada.
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Agregar categoria

Figura 89. Prueba 02 de caja negra: Agregar categoria

Datos de entrada:
e Descripciéon: Debe contener entre 3 a 15 caracteres con

combinaciones entre letras mayusculas y minusculas.

Tabla 23. /dentificacion y etiquetado de las clases de equivalencia de la Prueba 02

Parametro Regla Clases validas Clases invalidas
de entrada heuristica

1.Entre 3 a 15 4.Menos de 3
caracteres de letras caracteres.
mayusculas. 5.Mas de 15
2Entre 3 a 15 caracteres
caracteres de letras 6.Si  ingresa un

Conjunto finito
de valores de

Descripcion sélo letras o .,

minusculas. namero

(entre 3 a 15 . .
3.Entre 3 a 15 7.Si no ingresa

caracteres) .
caracteres de letras  ningun valor.
mayusculas y
minusculas.

Tabla 24. Casos de prueba 02 para cubrir tantas clases de equivalencia validas como sea posible

(1,2, 3)
Descripcion Clases‘ validas
cubiertas
Teclados 3
Mouse 3
FUNDAS 1
CABLES 1
adaptadores 2

Tabla 25. Caso de prueba 02 para cubrir una y solo una clase de equivalencia invalida cada vez

(4,5 6,7)
Descripcion Clases. validas
cubiertas

J 4
gsdgfssdfsdfsdfsfsdfsdfsdfsfsdfsfsdfsf 5
7

a 4

re 4
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Resultados:

De acuerdo con los casos de pruebas que se han generado, se realiz6

la insercién de los datos de prueba obteniendo asi el resultado valido

esperado del sistema, por lo que el registro de categoria esta

completamente validado.

Tabla 26. Prueba 03 de caja negra: Agregar cliente

Numero de prueba 01

Titulo del caso de prueba Agregar un nuevo cliente en el sistema

El objetivo de la prueba es comprobar que el registro del cliente
sea correcto y para ello, se realizardn los pasos oportunos

Resumen de la prueba usando la técnica de particiéon de equivalencia, con la finalidad
de verificar que los datos ingresados sean validos para que el
sistema proceda a registrar.

Precondiciones Iniciar sesién con permisos del administrador.
Pasos Resultados
1.  Iniciar sesibn como

L Validar los datos de entrada
administrador

Agregar al cliente de forma correcta, validando los datos de

2. Iral submend: cliente
entrada.

3. Agregar cliente

Editar cliente

&  JuanVillegas

& | 2147483647

= juan@hotmail.com
L (300) 341-2345

9 Calle23#45-56

B 1980/11/02

Figura 90. Prueba 03 de caja negra: Agregar cliente

Datos de entrada:

Nombre: Debe contener entre 3 a 15 caracteres con
combinaciones entre letras mayusculas y minusculas.

DNI: Conjunto finito de 8 caracteres numéricos.

Correo: Debe contener caracteres con combinacion entre letras
mayusculas y minusculas, ademas de contener la extension
@gmail.com, @hotmail.com.

Teléfono: Conjunto finito de 8 caracteres numéricos.

Direccion: Debe contener entre 3 a 15 caracteres con

combinaciones entre letras mayusculas, minusculas y numeros.
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¢ Fecha de nacimiento: Datos numéricos, siendo los cuatro

primeros digitos el ano, seguido del mes y dia de nacimiento del

cliente.

Tabla 27. Identificacién y etiquetado de las clases de equivalencia de la Prueba 03

Parametro Regla Clases validas Clases invalidas
de entrada heuristica
1Entre 3 a 15
caracteres de letras 4.Menos de 3
Coniunto finito mayusculas. caracteres.
I 2Entre 3 a 15 5Mas de 15
de valores de
X caracteres de letras caracteres
Nombre  sélo letras (entre . A
minusculas. 6.Si ingresa un
3 a 15 .,
3Entre 3 a 15 ndmero
caracteres) . .
caracteres de letras 7.Si no ingresa
mayusculas y ningun valor.
minusculas.
9.Menos de 8
Conjunto finito caracteres.
8.Debe contener 8 10.Mas de 8
de valores
DNI L caracteres caracteres.
numéricos de 8 - s,
numericos. 11.Siingresa letras
caracteres. . :
12.Si no ingresa
ningun valor.
Conjunto de 13.Caractere§ de 16.Caracteres de
letras  mayusculas .
caracteres con i - letras mayusculas o
Y mas la extension @. o :
combinacioén mindsculas sin la
14.Caracteres de -
entre letras S extension @.
. letras minusculas
Correo mayusculas, . - 17. Caracteres de
g mas la extension @. .
minusculas y letras mayusculas y
- 15.Caracteres de . -
extension . minusculas sin la
. letras mayusculas y S
@gmail.com, o . extension @.
: minusculas mas la )
@hotmail.com. - 18. No ingresa datos
extension @.
20.Menos de 8
Conjunto finito caracteres.
19.Debe contener 8 21.Mas de 8
. de valores
Teléfono - caracteres caracteres.
numéricos de 8 -
numeéricos. 22.Caracteres de
caracteres.
letras
23.No ingresa datos
24 Entre 3 a 15
caracteres de letras
mayusculas.
25Entre 3 a 15
Conjunto  finito caracteres de letras
(entre 3 a 15 mindsculas. 28 Menos de 3
caracteres) de 26.Entre 3 a 15 -caracteres.
Direccién letras caracteres de letras 29.Mas de 15

mayusculas,
minusculas y
nameros.

mayusculas y
minusculas.
27.Entre 3 a 15
caracteres de letras
mayusculas,
minusculas y
numeros.

caracteres.
30.No ingresa datos
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Datos
numericos,

siendo los cuatro 32. Menos de 10
Fechade primeros digitos 31.Entre 10 caracteres
nacimiento el afo, seguido caracteres. 33.Mas de 10
del mes y dia de caracteres.

nacimiento del
cliente.

Tabla 28. Casos de prueba 03 para cubrir tantas clases de equivalencia validas como sea posible
(1,2, 3,8 13, 14, 15, 19, 24, 25, 26, 27, 31)

Nombre DNI Email Teléfono Direccion Fth? de Clases. validas
nacimiento cubiertas
Jahaira 78545854 jahaira@gmail.com 474747474 Calle Jirén 02/05/1980 L8 1;1’119’ 26,
Julio . . Calle 3,8, 15,19, 27,
Ramos 22565651 Julio@gmail.com 888585858 Ramén 18 06/04/1970 31
. 1,8, 13,19, 24,
JOSELOPEZ 15223545 LOPEZ@gmail.com 968569636 ROSALES 04/08/1780 31
Roxana 78965658 | chana@hotmail.com | 775241414 Av. l";cas 09/04/1998 | > 1‘3"119' 27,
. Av. 2,8,14,19, 26,
paulal 58596554 paul@gmail.com 747447477 bolognesi 12/06/1997 31

Tabla 29. Caso de prueba 03 para cubrir una y solo una clase de equivalencia invalida cada vez
(4,5,6,7,9, 10, 11, 12, 16, 17, 18, 20, 21, 22, 23, 28, 29, 30.)

Fecha de Clases
Nombre DNI Email Teléfono Direccion - validas
nacimiento .

cubiertas

jahaira 585856854 Jahamarzo1003 1 17/08/1998 2,10,17,

J 20, 30, 31.
Julio . Av. 3,9,15,

Ramos 12 Julio1245@GMAIL.COM | 074565565 Atusparias1? Mayo 19, 27, 3.
San Ignacio 7,9,17,

14 198887 555 20 JUNIO 20,27, 32.

] ] 3,10, 17,

Roxana 5669995554545454 CHANITA09 444 chosica Julio 20 25 32
. HUACA 2,8, 14,

paulal 56563256 paul@gmail.com 32 RAJADA 25/04/2003 20, 24, 31,

Resultados:

De acuerdo con los casos de pruebas que se han generado, se realizd
la insercion de los datos de prueba obteniendo asi el resultado valido
esperado del sistema, por lo que el registro del cliente esta

completamente validado.
Prueba de caja blanca

Técnica de prueba de software en la estructura interna, el disefio y la
codificacion se prueban para verificar el flujo de entrada-salida y

mejorar el diseno, la facilidad de uso y la seguridad. El cddigo es
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visible a diferencia de la prueba de caja blanca que no lo era. También
se le denomina caja transparente, abierta y de vidrio. Ademas, la

prueba del codigo de software implica lo siguiente:

e Agujeros de seguridad internos

¢ Rutas rotas o mal estructuradas en los procesos de codificaciéon
e Elflujo de entradas especificas a través del codigo.

¢ Rendimiento esperado

e La funcionalidad de los bucles condicionales.

e Prueba de cada declaracion, objeto y funcién de forma individual

Para la realizacién de la siguiente prueba, se requiere:

e Poder representar la ejecucion mediante grafos de flujos.
e Se calcula la complejidad ciclomatica.

e Dado en grafo de flujo se pueden generar casos de prueba

Tabla 30. Prueba 01 de caja blanca: Verificar el inicio de sesion

Numero de prueba 02

Titulo del caso de prueba Verificar el inicio de sesion

El objetivo de la prueba es comprobar que el inicio de sesion sea
correcto y para ello, se realizd los pasos oportunos usando la
Resumen de la prueba técnica de particion de equivalencia, con la finalidad de verificar
que los datos ingresados sean vélidos para que el usuario pueda
ingresar al sistema.

Precondiciones Usuario registrado

Pasos Resultados

Permitir al usuario, ingresar al sistema por medio de la
verificacion de usuario y contrasefia.

1. Login

Cadigo fuente

in-logo™>

tas/ing/plantilla/ logo-blanco-blogue.png” class="ing-responsive”
X 100px 8px 100px">

1der="ysuario" name="ingUsuario”

orm-control-feedback”></span>

Figura 91. Prueba 01 de caja blanca: Cddigo fuente del inicio de sesion
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Tabla 31. Prueba 02 de caja blanca: Verificar el registro de una categoria

Numero de prueba 02

Titulo del caso de prueba Verificar el registro de una categoria

El objetivo de la prueba es comprobar que el registro de una
categoria sea correcto y para ello, se realizé los pasos oportunos
Resumen de la prueba usando la técnica de particién de equivalencia, con la finalidad
de verificar que los datos ingresados sean validos para que el
usuario pueda ingresar al sistema.

Precondiciones
Pasos Resultados
1. Login
2. Iralsubmenu Permitir al usuario de perfil administrador, agregar los datos de
categoria. una nueva categoria.

3. Agregar categoria

if(isset($_POST["nuevaCategoria™])){

$tabla = “"categorias";
$datos = $_POST["nuevaCategoria"];

$respuesta = ModeloCategorias::mdlIngresarCategoria($tabla, $datos);

if($respuesta == "ok"){

echo'<script>

swal({
type: "success",
title: "La categoria ha sido guardada correctamente",
showConfirmButton: true,
confirmButtonText: “Cerrar”
}).then(function(result){

if (result.value) {

window.location = “"categorias";

}
b))l

Figura 92. Prueba 02 de caja blanca: Cédigo fuente de agregar categoria

Grafo de flujo

Habra como Maximo 4 caminos
e independientes:
e True True
g ’ 0 ° 1. LLF
& i g = 2. 1,1,2,F
& P
e . ILz3aF

Figura 93. Gréfico de flujo de prueba 02-Caja blanca



Tabla 32. Caso de prueba de caja blanca-Agregar categoria

Numero Camino independiente Resultado esperado
1 ,1,F “Usuario o contrasefia incorrectos”
2 1,1,2,F “Usuario o contrasefia incorrectos”
3 1,1,2,3,F Menu administrador
4 1,1,2,3,4,F Menu docente

Tabla 33. Prueba 03 de caja blanca: Verificar el registro de un cliente

Numero de prueba

02

Titulo del caso de prueba

Verificar el registro de un cliente

Resumen de la prueba

El objetivo de la prueba es comprobar que el registro de un
cliente sea correcto y para ello, se realizé los pasos oportunos
usando la técnica de particién de equivalencia, con la finalidad
de verificar que los datos ingresados sean validos para que el
usuario pueda ingresar al sistema.

3. Agregar cliente

Precondiciones
Pasos Resultados
1. Login
2. Iralsubmenu Permitir al usuario de perfil administrador, agregar los datos de
cliente. un cliente.

<button class="btn btn-primary" data-toggle="modal" data-

target="#modalAgregarcliente">

Agregar cliente

</button>
</div>
<div class="box-body">
<table class="table table
<thead>
<tr>
<th style="width:10px
<th>Nombre</th>
<th>Documento ID</th>
<th>Email</th>

<th>Teléfono</th>
<th>Direccion</th>

-bordered table-striped dt-responsive tablas">

">#</th>

<th>Fecha nacimiento</th>
<th>Total compras</th>
<th>Ultima compra</th>
<th>Ingreso al sistema</th>

<th>Acciones</th>

</tr>

Figura 94. Prueba 03 de caja

blanca: Cédigo fuente de agregar cliente
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4.3. EVALUACION (POS TEST) DE LA GESTION DE VENTAS EN LA
EMPRESA ZES IMPORT PERU S.A.C., LIMA 2022”

100

Porcentaje

Medio Alto

Dimension: Rentabilidad economica

Figura 95. Calificacion de la dimensién de rentabilidad econdmica

Como se observa en la figura anterior con las respuestas recabada de los usuarios
tras responder al cuestionario luego de implementar el sistema web, se evidenci6
que el 86.7% de los mismos califica como “alto” la forma en que la empresa brinda
los servicios por medio de las compras principalmente, mientras que el 13.3% lo

calific6 como “medio”.

100 |

Porcentaje

Medio Alto

Dimension: Fidelizacion

Figura 96. Calificacién de la dimensién fidelizacion
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Como se observa en la figura anterior con las respuestas recabada de los usuarios
tras responder al cuestionario luego de implementar el sistema web, se evidencié
que el 66.7% de los mismos califica como “alto” la identificacion y consideracion
que tiene con la empresa respecto a preferirla en comparacion con la competencia,

mientras que el 13.3% lo calificé como “medio”.

Porcentaje

Medio Alto

Dimension: Calidad de servicio

Figura 97. Calificacion de la dimension calidad de servicio

Como se observa en la figura anterior con las respuestas recabada de los usuarios
tras responder al cuestionario luego de implementar el sistema web, se evidenci6
que el 73.3% de los mismos califica como “alto” la calidad de servicio que brinda la
empresa, entendido como la realizacion de compras, informacion recibida vy

conformidad con el servicio; mientras que el 26.7% lo calific6 como “medio”.
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V.

DISCUSION

Respecto al primer objetivo “mejorar el tiempo de registro de productos de la
empresa’, la implementacion de un sistema web permite una mejora en la
informacion y registro de datos del proceso de ventas. Cabe mencionar que, la
gestion del proceso de ventas es definida por Quiroa (2021) como, un conjunto de
pasos orientados para una venta efectiva, la cual empieza con la captaciéon de un
cliente y finaliza con el cierre de los servicios o bienes ofrecidos. Es por ello que,
en la prueba de pre-test realizada a los usuarios de la empresa se evidencié que
sblo el 6.7% lo calific6 como alto respecto a la dimension de rentabilidad
econdmica, lo que significa que la empresa no ha invertido en la automatizacion de
los servicios brindados. El 23.3% lo calificé como bajo y el 70% como medio, siendo
estos resultados un sustento para que la empresa identifique los beneficios de la
implementacién de un sistema web. Por otro lado, en los resultados de la
evaluacion pro-test se evidencio que el 86.7% de usuarios calificaron como “alto” a
la forma en que la empresa brinda los servicios. Por lo tanto, se evidencié una
mejora en los resultados de pre y post test, confirmando que el sistema web sirvio

como apoyo en los procesos de gestidon de la empresa.

Respecto a los precedentes que guardan relacion con los hallazgos, se tiene a
Musana, Okello y Basaza-Ejiri (2020), quien evidencié que un sistema web le
permitié realizar un monitoreo del inventariado en tiempo real lo que significa que
el tiempo de registro de sus datos fue menor al que tradicionalmente se hacia, por
lo tanto, se reduce la brecha de informacion entre los productos y los clientes. Cabe
mencionar, que en esta investigacion fue necesario realizar las pruebas de caja
negra y blanca para corroborar la funcionalidad y validez de los datos ingresados
en cada interfaz del sistema. Por otro lado, el estudio de Rodriguez (2017) sustentd
que el software realizado en base a la metodologia RUP fue considerado como una
herramienta de uso pertinente para la gestion de informacién. Por lo que, la
realizacion de la presente investigacion fue realizada bajo la misma metodologia
considerando de forma detallada los procesos en cada caso de uso, asi como la
identificacion de los actores involucrados. Los diagramas realizados en este

proceso fueron: caso de uso de analisis y disefio, secuencia, navegabilidad, estado.

84



En cuanto al segundo objetivo “mejorar la generacion de tickets de venta de la
empresa’, el sistema web es definido por Xool, Buenfil y Dzul (2018), como el
conjunto de aplicaciones de software que son empleadas mediante el acceso a un
servidor web utilizando un navegador e internet, por lo que presenta una relacién
cliente/servidor, es decir, lo conforma el navegador, el servidor web y el protocolo
de comunicacion HTTP para el acceso, siendo el protocolo HTTP parte fundamental
para conectar distintos sistemas heterogéneos e intercambiar la informacion. Es
por ello que, Quipuscoa (2018) evidencidé que la generacion de tickets a través del
sistema se ha dado en un tiempo 6ptimo, permitiendo una mejora en la gestiéon de
ventas. Es por ello que, en un estudio realizado antes de la implementacion del
sistema, se identifico que sdlo el 13.3% de usuarios califican a la empresa como
aquella que brinda calidad de servicio, el 33.3% como medio y el 53.3% como baja.
Los resultados antes mencionados significan que la mayor parte de usuarios no
tiene buena perspectiva de la empresa respecto a su calidad de servicios antes de
la implementacion del sistema. Por otro lado, los resultados post-test evidenciaron
que el 73.3% de usuarios calificaron como “alto” la calidad de servicio que brinda la
empresa, comprendo la realizacion de compras, informacién recibida y conformidad
con el apoyo del sistema web. Por lo tanto, se evidencié una mejora respecto a la
primera evaluacion, lo que significa que la implementacion del sistema en la

empresa ha servido de productividad y crecimiento en sus gestiones.

Respecto a los precedentes que guardan relacion con los hallazgos, se tiene a
Rodriguez (2017), quien evidencié que la implementacién de un sistema web
mejora el proceso de generar tickets que permitan la representacion visual del
proceso de venta realizado en la empresa. Esto se corrobora con los resultados
identificados en el post-test, que evidencian una disminucion de tiempos y
automatizacion de cada proceso realizado en la empresa. Por otro lado, Torres
(2017), también sustentd que la implementacion del sistema mejora la
productividad, lo que conlleva a un crecimiento en las ventas y al grado de
satisfaccion del cliente. Lo mencionado es evidenciado en las pruebas realizadas
al sistema, generando los procesos de forma correcta y solucionando los errores
identificados en el sistema, con la finalidad de que toda la funcionalidad sea

correcta.
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Por otro lado, el tercer objetivo “mejorar la generacion de reportes en la empresa”,
es definido por Malek, Sarin y Jaworsk (2018) como un proceso estructurado
mediante la coordinacion de un grupo de personas y recursos para lograr el cierre
de ventas y que se incremente las ganancias mediante una serie de productos o
servicios a un cliente. Adicionalmente Vélez (2020) expone que, para una mejora
en las ventas se debe recurrir al uso de herramientas tecnolégicas que permitan
aprovechar los beneficios del comercio electronico, por ende, incrementar la
rentabilidad. Tras ello Jara, Sanchez, Bucaran y Garcia (2018) enfatizan que, la
rentabilidad es el aprovechamiento de oportunidades para obtener mayores
ingresos mediante la entrega de un producto o servicio a los clientes mediante la
gestion optima del modelo de negocio. Es por ello que, los resultados después de
la implementacion del sistema web evidenciaron que el 73.3% de usuarios lo
calificaron como “alto”, indicando que se evidencié una mejora respecto a los
servicios brindados, siendo entre ellos la generacion de reportes que permite la

automatizacion del proceso de ventas.

Respecto a los precedentes que guardan relacion con los hallazgos, se tiene a
Quipuscoa (2018) quien evidencié que se mejoré en un 42% la busqueda de
productos, una reduccion del 47% para cotizaciones y 25% en la emision de
reportes de ventas. Lo mencionado, sustenta a los resultados identificados en el
post-test, lo que significa que la implementacién del sistema evita que el personal
realice sus procesos de forma tradicional, dado que al automatizarlos existe una

mejora en tiempos, evita errores y seguridad en los datos.

Finalmente, el cuarto objetivo “mejorar el grado de satisfaccidn del cliente en la
empresa” dado que segun Attanayake y Thilanka (2021) aclaran que, un sistema
debe cumplir con requerimientos funcionales y no funcionales de: usabilidad, al
presentar una interfaz grafica y entorno amigable que permita una interaccion
amigable con el usuario; también ser confiable, pues debe permitir establecer las
fallas que pudieran surgir durante su funcionamiento para un restablecimiento en
un tiempo oportuno; adicionalmente presentar rendimiento, permite el crecimiento
mediante la agregacién de nuevos médulos o informacion sin la necesidad de
reprogramar la informacion; y por ultimo seguridad, dado que almacena la
informacion de una organizacion, en ese sentido, se debe asegurar la arquitectura

del sistema mediante analisis de vulnerabilidades que permitan la proteccion de la
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base de datos. Es por ello que, en la prueba pre-test realizada a los usuarios de la
empresa, se identificd que solo el 16.7% lo calific6 como una empresa considerada
respecto a la competencia; mientras que el 6.7 como bajo y el 76.7% como medio.
Los resultados mencionados significan que la empresa antes de la implementacion
del sistema no tenia como prioridad mejorar el grado de satisfaccién del cliente ni
mucho menos su fidelizacién. Por otro lado, la prueba de post-test evidencié que el
66.7% de usuarios califican a la empresa como “alto” en la identificacion y
consideracion respecto a preferirla en comparacién con la competencia. Por lo
tanto, se evidencia una mejora de resultados respecto del pre-test, confirmando que

el sistema web sirvié como apoyo en el proceso de gestion de venta.

Respecto a los precedentes que guardan relacion con los hallazgos, se tiene a
Rodriguez (2017), quien evidencié que el 80% de usuarios consideran pertinente el
uso de una herramienta informatica para el proceso de ventas y mejora en la gestion
de informacidn, lo que significa que su grado de satisfaccion respecto al sistema es
bueno y le permite agilizar y automatizar los procesos de gestion. Esto significa que
en esta investigacion los resultados son sustentados y corroborados, permitiendo
que la empresa mejore y automatice la realizacion de sus procesos y evite
realizarlos de forma tradicional. Por otro lado, Ngozi, Bolanle and Ezenugu (2017),
sustentaron que una plataforma permite una satisfaccion aprobatoria por parte del
usuario al utilizar el sistema por sus caracteristicas de funcionalidad, usabilidad y
portabilidad. Por lo que, los usuarios mostraron satisfaccion al utilizar el sistema,
dado que este les permitié realizar los procesos en un menor tiempo y con menos

probabilidad de error, asi como teniendo la seguridad en los datos.
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VL.

CONCLUSIONES

Primera.- Se mejord el tiempo de registro de productos de la empresa Zes
Import Peru S.A.C., Lima 2022; por medio del sistema web se identifico el
tiempo inicial y final del registro de productos, evidenciandose una mejora
respecto a la forma tradicional antes realizada. Por lo tanto, se concluye que
el sistema permitié mejorar el tiempo de registro de productos de la empresa
mostrando advertencias del ingreso no nulo de datos, asi como los mensajes
de confirmacion pertinentes para el registro de los mismos.

Segunda.- Se mejord la generacién de tickets de venta de la empresa Zes
Import Peru S.A.C., Lima 2022; por medio del sistema web se identifico el
tiempo inicial y final de generacion de tickets de venta, permitiendo una
identificacion visual detallada de la venta a realizar. Por lo tanto, el resultado
del pre test mostrd un nivel “alto” en un 6.7% pero tras la implementacion del

sistema pasé a un 86.7%.

Tercera.- Se mejord la generacidn de reportes en la empresa Zes Import Peru
S.A.C., Lima 2022; por medio del sistema se identificd el tiempo inicial y final
de la generacion de reportes, permitiendo un resumen visual y detallado
acerca de la venta realizada asi como de los actores involucrados, tales como:

cliente, producto y usuario vendedor.

Cuarta.- Se mejoro el grado de satisfaccion del cliente en la empresa Zes
Import Perd S.A.C., Lima 2022; validado tras los resultados encontrados,
inicialmente en el pre test se tuvo un nivel de calidad de servicio calificado
como “bajo” por el 563.3% de los clientes, pero tras la implementacion del
sistema pasé a un nivel “alto” calificado por el 73.3% de los clientes.

Quinta.- Se mejord la gestion de ventas a través de la implementacion de un
sistema web en la empresa Zes Import Peru S.A.C., Lima 2022; corroborado
tras los resultados encontrados, inicialmente en el pre test se tuvo un nivel de
fidelizacion calificado como “medio” por el 76.7% de los clientes, pero tras la
implementacion del sistema paso a un nivel “alto” calificado por el 86.7% de

los clientes.
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VII.

RECOMENDACIONES

Primera.- Se recomienda colocar en el sistema un tiempo limite que permita
el registro de los productos, que permitan validar los datos ingresados antes
de registrarlos. Ademas, colocar el tiempo empleado en el registro del
mencionado y de esa manera el usuario tenga en consideracién la duracién

de tiempo utilizado en ese proceso.

Segunda.- Se recomienda colocar en el sistema un tiempo limite que permita
identificar el tiempo promedio de venta realizada. Ademas, colocar el tiempo
empleado en el registro del mencionado y de esa manera el usuario tenga en

consideracion la duracion de tiempo utilizado en ese proceso.

Tercera.- Se recomienda colocar en el sistema el tiempo utilizado para la
generacion de reportes de ventas, con la finalidad de que el usuario tenga en

cuenta el tiempo empleado.

Cuarta.- Para lograr una mayor satisfaccibn por parte del cliente se
recomienda que el sistema le permita cambiar su contrasefia (de ser el caso
si no la recuerda o la ha olvidado) o al ingresar su correo electronico
automaticamente le envien a su correo la contrasefia autogenerada. Esto

permitira una optimizacion del tiempo.

Quinta.- El sistema en general logra cada objetivo planteado, se plantea como
recomendacion colocar atributos de tiempos en las interfaces para que el
usuario tenga en consideracién el tiempo empleado en la realizacién de cada

proceso.
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ANEXOS

Anexo 1: Matriz de consistencia

Titulo: “Sistema web para la gestidon de ventas en la empresa Zes Import Peri S.A.C., Lima 2022”

Autor(es): Huapalla Morales, Mario Antonio / Lopez Nieto, Guillermo Junior

Problema Objetivo Hipotesis Variable
General: General: Alternativa (Ha):
¢De qué manera el sistema web influye en | Mejorar la gestion de ventas a “El sistema web si mejora| Independiente: Sistema web

la gestion de ventas en la empresa Zes
Import Pert S.A.C., Lima 20227

través de la implementacion de un
sistema web en la empresa Zes
Import Peru S.A.C., Lima 2022.

significativamente la gestion de
ventas en la empresa Zes Import
Peru S.A.C., Lima 2022”

Especificos:
1. Se presenta un excesivo tiempo para

registrar los productos ocasionando
que no se aproveche para otras
actividades en la empresa Zes Import
Peru S.A.C., Lima 2022.

. El personal de la empresa presenta
dificultades en la generacién de
tickets al no permitir modificaciones
eficientes en las ventas de la empresa
Zes Import Pera S.A.C., Lima 2022.

. El personal utiliza un tiempo excesivo
para obtener los reportes
ocasionando insatisfaccion al
realizarlo de manera manual en la
empresa Zes Import Peru S.A.C,,
Lima 2022.

. Los clientes presentan un grado de
inconformidad durante el proceso de
compra lo que influye en volver a
comprar en la empresa Zes Import
Peru S.A.C., Lima 2022.

Especificos:

1. Mediante el sistema web
mejorar el tiempo de registro
de productos de la empresa
Zes Import Peru S.A.C., Lima
2022.

2. Mediante el sistema web
mejorar la generacién de
tickets de venta de la empresa
Zes Import Peru S.A.C., Lima
2022

3. Mediante el sistema web
mejorar la generacion de
reportes en la empresa Zes
Import Perid S.A.C., Lima
2022.

4. Mediante el sistema web
mejorar el grado de

satisfaccion del cliente en la
empresa Zes Import Peru
S.A.C., Lima 2022.

Nula (Ho):

‘Bl sistema web no mejora
significativamente la gestion de
ventas empresa Zes Import Peru

S.A.C., Lima 2022”

Dependiente: Gestion de

ventas




Metodologia

Tipo de investigacion:

Poblacion (N):

Técnicas de recoleccion Método de analisis de datos:

Aplicada de datos: o Estadistica descriptiva

e Observacion e Estadistica inferencial
e Deductivo (enfoque cuantitativo)

N = 80
Disefio de investigacion: Muestra (n): Instrumentos de| Aspectos éticos:
. recoleccion de datos: . -

Pre experimental Se considero los aspectos éticos

W= 58 e Ficha de datos formulados en su apartado.




Anexo 2 - Matriz de operacionalizacion de variables

Di -
Variable Definicion Conceptual Definicion Operacional |men§|on Indicador Escalla. 'de
(Sub variable) medicion
Un sistema web son las El sistema V\{eb se Funcionabilidad Razén
aplicaciones que permiten el desarrolla mediante la
acceso mediante un metodologia RUP, por Confiabilidad Razé
o : lo cual para respaldar onniabiida azon
navegador utilizando internet, .
siendo en otros términos la la  aceptacion Qel Usabilidad Razd
, o .~ | producto se medira sabilida azon
Independiente: | codificacion de un lenguaje . )
Sistema web | soportado ara uso en mediante la | Metodologia ibili ;
P P o funcionabilidad RUP Mantenibilidad Razon
navegadores web, asimismo, - ’
roporciona el acceso a portabilidad,
prop eficiencia Eficiencia Razén
bases de datos de modo o
: . mantenibilidad,
interactivo (Llerena y o
Gonzalez, 2017) usabilidad y Portabilidad Razén
’ ' confiabilidad.
La gestion de ventas Tiempo promedio de registro de Razé
I azon
Es el proceso estructurado | en el presente estudio productos
que perm|te COOFdinar al se mediré mediante el Ti Tiempo promedio de venta de Raz6
personal y recursos de una | tiempo de registro y el ‘empo productos azon
Dependiente: | empresa con el fin de obtener | nivel de ventas. Tiempo promedio de generacion Rz
Gestion ventas | ganancias mediante la de reportes de venta azon
entrega de un producto o
servicio a un cliente
Ccos1a, . ersona rado de satistaccion del cliente rdina
(Acosta, 2018) P Grado de satisfaccion del client Ordinal




Indicador

Formula

Tiempo promedio de
registro de productos

n
i=

T (TFR — TIR)i

TPR =

* 100%

Donde:

TPR = Tiempo promedio en el registro de productos
TIR = Tiempo inicial en el registro de productos
TFR = Tiempo final en el registro de productos

TFR

n_(TFGT — TIGT)i

TPGT = TECT *100%
Tiempo promedio de Donde:
venta de productos TPGT = Tiempo promedio de venta
TIGT = Tiempo inicial de venta
TFGT= Tiempo final de venta
" (TFGR — TIFR)i
TPGR = TFGT * 100%
Tiempo promedio de
generacion de reporte de | Donde:
ventas TPGR = Tiempo promedio en la generacién de reportes
TIFR = Tiempo inicial en la generacién de reportes
TFGR = Tiempo final en la generacion de reportes
N, (PTP)i
SPC = ———*100%

Grado de satisfaccion
del cliente

Donde:

SPC = Satisfaccion promedio de clientes
PTP = Puntaje total de preguntas

N = Numero de preguntas




Anexo 4: Instrumentos de recoleccion de informacién

Indicador 1: Tiempo en el registro de los productos.

Recolectar informacion de los tiempos que se utilizan para registrar los

Indicador

Objetivo productos en la empresa Zes Import Peri S.A.C., Lima 2022.
Variable Férmula
Gestion de ventas ~,(TFR —TIR)i
TPR = TFR * 100%

Tiempo promedio registro de los

Donde:
TPR = Tiempo promedio en el registro de productos

productos TIR = Tiempo inicial en el registro de productos
TFR = Tiempo final en el registro de productos
Tiempo inicial Tiempo final Tiempo promedio
FECHA en el registro en el registro en el registro de
de productos de productos productos
(TIR) (TFR) (TRP)

PROMEDIO




Indicador 2: Tiempo promedio de venta de productos

Obietivo Recolectar informacion de los tiempos que se utilizan para realizar la enta
) a los usuarios en la empresa Zes Import Peru S.A.C., Lima 2022.
Variable Férmula
Gestion de ventas _ 2i=1 (TFGT — TIGT)i o
TPGT = TFGT *100%
Indicador
Donde:

TPGT = Tiempo promedio de venta
TIGT = Tiempo inicial de venta
TFGT= Tiempo final de venta

Tiempo promedio de venta
de productos

. o Tiempo final . .
FECHA Tiempo inicial de de venta Tiempo promedio
venta (TIGT) (TFGT) de venta (TPGT)

PROMEDIO




Indicador 3: Tiempo promedio de generacion de reporte de ventas
Obietivo Recolectar informacién de los tiempos que se utilizan para generar reportes
) de las ventas en la empresa Zes Import Perd S.A.C., Lima 2022.

Variable Formula

Gestion de ventas TPGR 1 (TFGR —TIFR)i 100%
— *
TFGT °

Indicador

Donde:
TPGR = Tiempo promedio en la generacion de reportes

TIFR = Tiempo inicial en la generacién de reportes
TFGR = Tiempo final en la generacion de reportes

Tiempo promedio de generacion de
reporte de ventas

. L Tiempo final
Tiempo inicial enla Tiempo promedio
FECHA en I.Ef generacion de | en la generacion de
COTEEENN b reportes reportes (TPGR)
reportes (TIFR) (TF;:GR) P

PROMEDIO




Indicador 4: Grado de satisfaccion del cliente

CUESTIONARIO PARA MEDIR EL GRADO DE SATISFACCION DEL CLIENTE

Instrucciones: Estimado cliente, se presenta un cuestionario que forma parte de
la investigacion denominada “Sistema web para la gestién de ventas en la empresa
Zes Import Peru S.A.C., Lima 2022”, para lo cual solicitamos su cooperacion
respondiendo las preguntas. Los resultados permitirdn proponer una mejora en la
gestion de ventas de la empresa en la empresa en estudio. Marque con una (X) la
respuesta que considere pertinente, cuyas alternativas de respuesta son: 1=

Nunca, 2 = Casi nunca, 3=A veces, 4= casi siempre y 5=siempre.

N ° | DIMENSION: Rentabilidad econémica | 1 2 3
1 Me siento satisfecho con el tiempo que
demora mi compra
El modelo del negocio me permite
2 realizar mis compras de manera
eficiente
3 El modelo del negocio contribuye a que
realice mas compras
La empresa me brinda informacion
4
adecuada sobre los productos
N ° | DIMENSION: Fidelizacién 1 2 3
5 El sistema de ventas permite su pronto
retorno
6 Considero adecuada la estrategia de
venta de la empresa
v El modelo de compra me facilita el
acceso desde cualquier punto
8 Considero sencillo la realizacion de la
compra
N ° | DIMENSION: Calidad del servicio 1 2 3
9 Me encuentro satisfecho con la
informacion recibida
10 | Me agrada realizar las compras
11 No tengo problemas constantes al
realizar las compras
12 Me siento conforme con calidad del
servicio que recibo de la empresa
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