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RESUMEN
En la presente tesis realizada se tiene como objetivo o finalidad desarrollar el

proceso de la ejecucion e implementacion del sistema digital para mejorar el
proceso en las ventas en la organizacion Lim Kit Corporacion E.l.R.L. Mediante los
estudios de planteamiento del problema de la organizacién se ha llegado a analizar
y conocer la problematica que manejan hoy en dia que es un mal control en sus
ventas y visitas que hacen en la organizacién, Por lo que muchas veces realizaron
ventas y no verificaron el stock de los productos, teniendo como consecuencia
perdida de ventas, Como también se pudo analizar que no cumplen con las visitas
de sus clientes que requieren conocer sus productos o finalizar una venta ya que
no manejan un control en los procesos de cada area por falta de personales
incumpliendo la satisfaccion de la eficacia y eficiencia de los clientes e interesados
en la compra de nuestro productos de la empresa, de tal manera también no se
maneja una buena cotizacion del precio de los productos més aun siendo clientes
especiales, teniendo como resultado que no optan por visualizar o responder la

llamada por mal control interno de la empresa.

El objetivo determinado en este estudio es delimitar como es la influencia del
sistema en la web al implementarlo en el proceso de ventas de la organizacion Lim
Kit Corporacion E.I.R.L. Es por esto que se realizala implementacién de un sistema
de web en la cual se va a utilizar Bootstrap AdminLTE y el Workbench y por ultimo
se tomo la Metodologia para desarrollar sistemas RUP.

El trabajo de tesis se utilizo la investigacién aplicada — experimental, Por lo tanto,
se tomo como indicador la eficacia y eficiencia en las ventas y visitas teniendo como
muestra 18 registros de mi primer indicador al igual con el otro indicador. Es por
ello que para la presente investigacion se determina que el aplicativo informatico
en la web aumento el Nivel de eficacia de 23,45% en las ventas realizadas, Como
también se obtuvo el incremento en el Nivel de eficiencia de 16,28% en las visitas
realizadas, Por lo tanto como conclusion se determina que el sistema de
informacion mejor6 cada proceso para las ventas en la empresa Lim Kit

Corporacion E.I.R.L. en el distrito de Ate.

Palabras Clave: Sistema informatico, proceso de ventas, Nivel de eficacia y

eficiencia.
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ABSTRACT

In this thesis carried out, the objective or purpose is to develop the process of
execution and implementation of the digital system to improve the sales process in
the organization Lim Kit Corporation E.I.R.L. Through the studies of the problem of
the organization, it has been possible to analyze and know the problem that they
handle today, which is a bad control in their sales and visits that they make in the
organization, for which they often made sales and did not verify the stock of the
products, resulting in lost sales, as it was also possible to analyze that they do not
comply with the visits of their clients who need to know their products or finalize a
sale since they do not manage a control in the processes of each area due to lack
of personnel not fulfilling the satisfaction of the effectiveness and efficiency of the
clients and interested in the purchase of our company products, in such a way that
a good quotation of the price of the products is not handled even more even being
special clients, having as a result that they do not choose to view or answer the call

due to poor internal control of the company.

The objective determined in this study is to define the influence of the system on the
web when implementing it in the sales process of the organization Lim Kit
Corporation E.Il.LR.L. That is why the implementation of a web system is carried out
in which Bootstrap AdmInLTE and the Workbench will be used and finally the

Methodology was taken to develop RUP systems.

The thesis work used applied - experimental research, therefore, the effectiveness
and efficiency in sales and visits were taken as an indicator, taking as a sample 18
records of my first indicator as well as the other indicator. That is why for the present
investigation it is determined that the computer application on the web increased the
Efficiency Level of 23.45% in the sales made, as well as the increase in the
Efficiency Level of 16.28% in the sales. visits made, therefore, in conclusion, it is
determined that the information system improved each process for sales in the

company Lim Kit Corporation E.l.R.L. in the Ate district.

Keywords: Computer system, sales process, Level of effectiveness and efficiency
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1.1

INTRODUCCION

Realidad Problemaéatica

Hace unas décadas los sistemas de informacion optan por una gran
importancia, porque favorece a cualquier area de la organizacion de
la industria de manera factible, agilizando los procesos para tener un
mejor control y brindar soporte de manera eficaz en la implantacion
de los procesos realizados dentro de la organizacion. Por lo cual, su
funcionamiento de cada proceso es esencial porque forma una gran
potencia latente para ayudar a la industria optando la automatizacion
en el proceso para aprovechar de la superioridad de las ventajas de

los sistemas informaticos.

Mediante las investigaciones realizadas se ha planteado que hacen
uso de distintas herramientas tecnoldgicas con la meta de optimizar
los procesos y consecuentemente la firmeza en las decisiones,
automatizando los procesos que realizan, haciéndolos mas
competitivos, Lima es una sociedad que tiene como finalidad facilitar
el proceso conforme las normas y leyes sean establecidas.

Todos los sistemas e informacion son visualizados como un mejor o
nuevo recurso factible para los procesos de control de manera eficaz
y rapida en toda la informacion alcanzando la flexibilidad en la
produccién y una excelente calidad asi mismo la optimizacién en los

ciclos de cada proceso de la empresa.

Por lo tanto la investigacion esta siendo realizada en la empresa LIM
KIT COORPORACION E.I.R.L. ubicada MZ. W Lt 27 Micaela bastidas
en la CA. Lealtad— Ate Vitarte, la empresa trabaja en el rubro de
ventas, fabricacion de productos de limpieza y liquidos como quita
sarro, lejias, alcohol y mata todo, 3 areas, Area Administrativa, Ventas
y de Despacho, cuyo objetivo o finalidad es ser una empresa que

brinde productos de buena calidad. (Figura N°1).
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Figura 1. Organigrama de la Organizacién Lim Kit Corporacion

Por otro lado estos son los procesos que tiene cada area en la empresa
de limpieza Lim Kit Corporacion E.I.LR.L., Cuyo rol es ejercer los
productos en stock, registro de pedidos, visitas de clientes, cotizacion

de productos y los medios de pago a realizar.

Es por ello la empresa cuenta con todos estos encargados que cumplen
diferentes funciones a realizar, mayormente no manejan el control de

visitas y ventas que se hacen semanalmente en la empresa.

Uno de los problemas es sobre nuestros servicios o productos den la
organizacion, a pesar de que hayan sido citados para tal fecha no son
atendidos a tiempo, por falta de organizacion por lo que no cuentan con
disponibilidad para recibir a los clientes que desean comprar o conocer

nuestros productos.

Segun la entrevista dada por el jefe de ventas de la empresa LIM KIT
Corporaciéon E.ILR.L. Sr. José Escalante (Anexo 1) Indico que



actualmente en el area de ventas cuentan con una recopilacion de la
informacion en Excel con los anotados el nombre de los productos con
diferentes porcentajes de precios que varian y no manejan un control
en sus procesos de los pedidos de los clientes que van a realizar. Sim
embargo es de suma importancia de las herramientas tecnoldgicas
para que las informaciones de cada producto sean mejores

establecidas y mejoren de manera proactiva y eficaz.

Para el proceso de las ventas realizada por la organizacion LIM KIT
Corporacion E.LLR.L., Principalmente reciben llamadas y correos de
diferentes empresas o clientes que requieren de nuestros productos, al
tener esos datos el administrador es quien verifica o revisa el correo
corporativo y es quien da la fecha de la visita para que puedan
visualizar nuestros productos y poder tener el pre acercamiento para
que el cliente concluya una venta, mediante esas funciones el
administrador encarga al jefe de ventas para que realice cotizaciones a
tal cliente o interesado de nuestros productos o servicios enviandoles
al correo o respondiendo dichas consultas mediante el corporativo de
la empresa. El jefe de ventas es quien verifica si el cliente ya ha
comprado anteriormente para que asi se le pueda dar el tipo de
descuento adecuado y facilitar el medio de pago que solicitan en el
tiempo de espera. Llevando asi a que los pedidos sean rechazados y
no satisfagan sus necesidades del cliente.

Al analizar la problematica se da a conocer que en muchos casos los
personales de despacho se confian en el stock de los productos sin

antes verificar en el almacén, ocasionando que el pedido sea

Rechazado logrando inestabilizar el area de ventas, por mal control de
toma de pedidos.

Por lo que se implanté un sistema que proporcione las informaciones
que agilice los procesos para las ventas para asi generar eficacia y

eficiencia en la organizacion y asi poder optar por un mejor control



administrativo y captar las necesidades de los usuarios

finales(clientes).
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Figura 2. Ventas realizadas y Visitas realizadas por semana en el mes de marzo en
Lim Kit Corporacion E.I.R.L.

En la Figura N° 2, se ha analizado mediante los graficos que las ventas
son menor a las visitas, por lo tanto mediante los resultados obtenidos
tenemos los Item que no cumplen su objetivo. En conclusion las visitas
dadas o realizadas deben de comprar o tener una venta de la empresa

u organizacion.
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Figura 3. Visitas de cliente para venta por semana y Visitas esperadas por semana en el

Mes de Marzo en Lim Kit Corporacién E.I.R.L.



En la Figura N° 3, se ha tomado como prueba los 4 Item de visitas
clientes de ventas para ver la inestabilidad de la organizacion creando
asi ineficiencia en el proceso del area de la organizacién. En conclusion
las visitas de clientes para ventas por semana o visitas esperadas deben

mejorar en base al post del sistema.

1.2. Formulacion del Problema

1.2.1. Problema Principal

e ¢;De qué manera influye el sistema informatico para el proceso de
ventas en la empresa LIM KIT CORPORACION E.I.R.L.?

1.2.2. Problema Secundario:

e ¢De qué manera influye el sistema informético en la eficacia en
ventas para el proceso de ventas para la empresa LIM KIT
CORPORACION E.I.R.L.?

e ¢;De qué manera influye el sistema informéatico en la eficiencia en
ventas para la empresa LIM KIT CORPORACION E.L.R.L.?

1.3. Justificacion del Estudio
La presente investigacion de tesis estudiada esta basada en 4

ambitos:
1.3.1. Justificacién Tecnoldgica

Mediante las investigaciones segun Calvo Jesus, Las
empresas de baja Tecnologia para mejorar su proceso tienen
gue innovar, pues la innovacibn es poco costosa en
comparacién de otros tipos de tecnologias. Por lo tanto si no
optan por nuevas empresas competitivas lo sacaran dado su
bajo coste. Por ello la estrategia ayudara a la tecnologia a

innovar muchos productos.



Por lo tanto no todas las empresas hacen uso de la tecnologia,
sin embargo para otras entidades es un recurso esencial para
la automatizacion de sus procesos, puesto que la ciencia o
tecnologia sea visualizada como la satisfaccion que agilice el

proceso de la organizacion.

Segun Linares Zenobio Pérez, Menciono que la influencia en
un sistema de la informacién al implementarlo en el proceso de
ventas de la organizacion ECCOM., Ha optimizado el proceso
y obtenido un menor tiempo de promedio en los registros de los
productos demostrando para el proceso de desarrollo en un
aumento de tiempo en los pedidos realizados de la empresa,

mejorando en un 75%.

La empresa Lim Kit necesita la implementacion de un sistema
informatico para que le ayude en su proceso de ventas a tener
un control mas ordenado de todas sus informaciones del area
de ventas, de cuantas ventas realiza periddicamente, sus
productos en stock por vender, reportes de ventas. Por lo tanto
le generara optimos beneficios como generando eficacia,
incremento en sus ventas, ya no realizaran las actividades

manualmente.

1.3.2 Justificacion Econdémica

Al ser implementado un sistema de informacion tenemos que
contar con un costo muy alto para adquirirlo porque es un
software abierto y se ahorra en las licencias de funcionamiento,
Por lo tanto el en la empresa gimnasio GORSARIO GYM ha
decidido en implantar la tecnologia para su correcta
funcionalidad del sistema y asi poder mecanizar el proceso de
ventas brindandoles seguridad en toda la informacion que se

cuanta del cliente y de la organizacion, actualmente optan por



unas ventas promedio de S/. 1,809.70 en productos para ello
se tiene como finalidad mejorar el proceso.

Por tanto, la empresa que no utiliza el sistema informatico
genera $6.080,50, y con su implementacion genera una utilidad
de $2.670,5, para un total de $8.751,00, esto quiere decir que
al implementar el sistema optamos por aumentar las utilidades
de la empresa.

La implementacion del software informatico en la empresa
permitira a tener un mejor control en las ventas, su proceso
pasara de ser proceso manual a ser del tipo automatizado.
Teniendo al alcance un listado de todas las ventas que se
realizan, busqueda de productos sobre todo ayudaria en el
tiempo de repuesta al cliente sera muy rapido, este sistema
incluird un banco de datos. Mediante el sistema de informacién
gque ha implementar en la empresa, esta podra ahorrar

econdmicamente, ahorrar recursos, se tendra mas ventas.

1.3.3. Justificaciéon Institucional

Mediante la investigacion que se ha tomado para el sistema
informatico para el proceso de ventas se ha admitido el
rendimiento que ha evolucionado en la empresa para poder
calcular las debilidades y fortalezas en las ventas para la
retroalimentacion laboral cuyo objetivo es tener un buen clima
laboral y un buen margen de la organizacion o de la empresa.
El desarrollo que tuvo al implementar en este sistema
informatico en el desarrollo de las ventas beneficia a la
empresa Lim Kit, Porque sera un sistema donde el usuario se
adaptara de manera rapiday asi podran tener todo bajo control.
Sin embargo mejorara a la imagen institucional, se obtendra
ventajas como mas satisfaccion en los clientes, de tal manera

gue estos regresen a la organizacion.

1.3.4. Justificacion Operativa



Con respecto a la relacion y comunicacion que se logra tener
entre el cliente y el proceso de las ventas el sistema es muy
eficaz porque facilita la informacién de manera organizada con
el apoyo de los recursos tecnolégicos, asi también sin ellos
esto seria deficiente.

En la organizacién los procesos que realizan son de manera
manual, todos sus registros son llenados en hojas de cuaderno,
por lo que no existe una gestion adecuada de las ventas que
realizan. Con la implementacion del sistema informatico los
datos estaran mas actualizados y estaran mas seguros, ya todo
el proceso estard automatizado, tendran un control de
basqueda que en cuestién de segundos podran saber lo que

estaban buscando.

1.4 Hipobtesis
1.5.2. Hipotesis General
HG. El Sistema Informatico mejora el proceso de ventas en la

empresa LIM KIT Corporacion E.I.R.L Ate Vitarte.

1.5.3. Hipotesis Especificas

H1. El Sistema Informatico aumenta la eficacia en el proceso
de ventas en la empresa LIM KIT Corporacién E.I.LR.L Ate
Vitarte.
H2. El Sistema Informético aumenta la eficiencia en el proceso
de ventas en la empresa LIM KIT Corporacién E.I.LR.L Ate
Vitarte.

1.6. Objetivos

1.6.2. Objetivo General
OG. Determinar cudl es la influencia de un Sistema Informético
para proceso de ventas en la empresa LIM KIT Corporacion
E.I.R.L Ate Vitarte.



MARCO TEORICO
2.1. Trabajos Previos

% Segun Zenobio Pérez sefald como investigacion “Sistema Informatico

basado en tecnologia web para el proceso de ventas de la empresa
ECCOM E.ILR.L”. en el afio 2013, Peru.

Identific6 como problematica la deficiencia en el tiempo inadecuado
en las ventas que se realiza a los clientes a las personas que
compraran nuestros productos, Por tales motivos se concluye que hay
gran influencia en la realizacion de la ejecucion del sistema
informatico desarrollado en la web que se ha realizado en la
intervencién proceso de las ventas de la organizacion ECCOM E.
I.R.L., El objetivo es delimitar la influencia que tuvo en el sistema
informético y el promedio en que se llevo al inspeccionar los productos
en la empresa. Por ello se va a demostrar el proceso de desarrollo en
un aumento en el tiempo adecuado donde son realizados los pedidos.
Cuya muestra es de 82, 194 y 229 registros.

Por lo tanto el tipo o clase de estudio a realizar fue aplicada -
experimental y se obtuvo una poblacién de 3 grupos, que son los
registros de los productos que optan por 82 registros, también optan
por productos consultados que son 194 registros y por ultimo tenemos
los productos solicitados por parte del cliente llevando a cabo 229
registros, se implement6 un sistema en la web para realizar mejoras
en los procesos de ventas, se llegd a la conclusion de un tiempo
promedio del producto de 13,15%, Por lo tanto la consulta de la
informacion llego al tiempo promedio de 46.85% y 40.20% del pedido
de producto.

v De la presente investigacion se analiz6 que la variable
dependiente cumple con los requisitos del sistema implementado

por lo que mejoro el proceso de ventas.
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Segun Luis, Ventura Labrin, realizo la investigacion titulada
“‘Automatizaciéon del proceso de ventas y distribucion utilizando
tecnologia movil y geolocalizacion para la organizacion Lider SRL”,
en la Universidad Privada Antenor Orreco, Truijillo, Pera, 2014.

Tiene como finalidad al realizar el trabajo de investigacion es definir
la dimension que es mecanizada en el proceso de las ventas basado
en el uso de relocalizacion y técnica o ciencia que minimizo el costo

y lo que optimizé los recursos en la atencion de los clientes.

Mediante el estudio realizado se ha aplicado el tipo de investigacion
inductivo y deductivo cuya tesis fue optada por la metodologia
desarrollada por Iconix. Por lo tanto la investigacion tiene como
poblacién de estudio 300 transacciones. Cuya muestra fue de 22,
donde se consideré el 95% de confianza en la investigacion y 9% de

margen en el error.

El resultado se obtuvo con el costo de atencién, la cual se pudo medir
el tiempo de atencion de los clientes. Optimizando y disminuyendo
esta gran cantidad de tiempo 25.46 horas a 15.50 horas que resulto a
favor del cliente reduciendo a 58.1% antes de que la solucién se haya
implementado minimizando un costo de S/. 2,019.23 a S/. 846.15.00.

v' De la presente investigaciéon se ha procedido a tomar como
acotacion las dos variables debido a que ambos cumplen diferentes
objetivos y funciones de manera eficaz y productiva en la
organizacion.

Segun Carrillo Jhonatan realizé la investigacion “Implementacion de un

sistema informético para mejorar el proceso de comercializacion de

productos deportivos de la tienda casa de deporte Rojitas E.I.R.L”. TDA

“Desarrollado par la Universidad Catélica a los Angeles, Chimbote —

Peru, 2017.

Identificaron que el tipo de la problematica en la organizacion de
nombre LA TIENDA CASA DE DEPORTES ROJITAS, por lo que
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implementd un sistema informatico que agilice sus procesos y mejore
la gestion en el la unidad de ventas, y en la unidad de almacén de
inventario y accesorios, donde generaliza la parte de Ila
comercializacioén interna de la empresa. Generando efectos y pérdidas
de tiempo en los clientes al hacer una cotizacién y escribir los productos

gue quieren o hacer un reporte de ventas.

El principal objetivo es automatizar el despacho, las ventas, y el
almaceén de los inventarios, llevando a cabo la ejecucion de un software
informatico que permita optimizar y agilizar todos estos procesos
llevando como mejora el tiempo de espera de los clientes y
minimizando las falencias de las empresa, logrando maximizar la
productividad para asi puedan generar mas ingreso y cumplir con los

requisitos del cliente.

Por lo tanto, la investigacion que se aplico fue descriptiva por las
investigaciones realizadas en base a la realidad del negocio para
sistematizar o profundizar mas acerca de ese tema. Como prueba se
necesito a 16 colaboradores que pertenezcan a la empresa del area de
compra, almacén y venta, para que la informacion sea procesada

correctamente.

v De este antecedente, se considero la variable dependiente porque se
relaciona con el proceso de la comercializacién de los productos
deportivo de la empresa mencionada con anterioridad ya que el
sistema automatizé de manera efectiva las ventas.

Segun Gallarday Angel realizd la investigacion “Influencia de un

sistema informatico para el proceso de las ventas en el Gimnasio

Corsario GYM “ Desarrollado para la UNIVERSIDAD CESAR

VALLEJO, LIMA — PERU, 2015.

Identificé las dificultades en la empresa Gimnasio Corsario GYM, no

tenian sistema informatico que agiliza sus procesos y mejore la gestion
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en el area de ventas, actualmente para registrar las ventas lo hacen de
manera manual, es por ello que no hay eficacia en los procedimientos.
Por lo tanto, no se puede llevar un buen control de los productos

vendidos generando pérdidas.

El principal objetivo es indagar los productos con mas demanda, para
ello se ha elaborado el Pre - test al proceso de en la empresa. Por lo
tanto, sin la implementacion del software desarrollado para calcular el
volumen en las ventas promedio por cada producto es de S/. 1,809.7 y
en uso es S/.5,313.70. Asi como con el uso del sistema en el nUmero
de ventas del cliente ha sido de S/. 534.33 y se esta utilizando como
S/. 1.55,69.

La investigacion aplicada es del tipo aplicada a si misma, el disefio es
experimental, ya que el proceso es evaluado por un sistema informatico
durante la prueba. En la poblacion se obtienen dos resultados: el
volumen en las ventas de cada producto tiene valor de 23y el volumen
de las ventas de 80 clientes. Es por eso que la muestra esta
representada por 23 productos comprados y el resto son 80 clientes
gue acuden al gimnasio CORSARIO con el propdsito de registrar

ventas.

v' De este antecedente, se considerd la primera variable que es el
sistema informético por lo que agilizo los procedimientos de manera
inmediata y actualizada las ventas que se lograron concluir de manera
agilizada en el Gimnasio Corsario Gym.

% Segun Palomino Jesus realizd la investigacion “Sistema informatico
gue se aplicé en la venta de alimentos balanceados personalizados por

parte de la organizacion Lactari S.A.C.. “.
Identific6 que la problematica que en la organizacién Lactari S.A.C.,

gue han generado deficiencia en los diferentes tipos de desperfectos

en el proceso de venta por lo que ocasionaba la devolucién de las de
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los pedidos realizados, justificado en la deficiencia de la empresa en

bajo porcentaje de eficacia.

El objetivo que se tuvo fue identificar cuanta influencia tiene un sistema
en la web al realizar el proceso de ventas en especifico la evaluacion
los indicadores que son numeros que permitirdn identificar errores en
la ejecucidn de del core y el otro es porcentaje de la eficacia al realizar
las ventas en su flujo completo. El rendimiento final obtenido fue del
95,75 % frente al obtenido por el método basico del 55,7 %, arrojando
un aumento de la eficiencia del 18,64%. Asimismo, la cantidad total de
fallos en el proceso de venta tradicional fue del 90,63% y con uso del
sistema del 9,38%, demostrando una reduccion del 81,25% en el

numero de pedidos devueltos.

La investigacion ha aplicar el del tipo aplicada pre-experimental, debido
gue se determiné con la elaboracion de un sistema de la informaticion
en el pos-test. Cuya poblacion es de 24 dias, donde se consideré como
muestra de investigacion 33 procesos de ventas para la prueba del
indicador numero de fallos y la otra es de 24 que son los dias que son

laborales en un mes.

De este antecedente, se considero las dos variables ya que fueron mas
eficiente al implementar las tecnologias de Informacion del sistema.
Segun Soini Samuli, realiz6é la investigacion en la Universidad de

Ciencias Aplicadas Helsinki, Finlandia, 2014”.

Identificaron que Metropolia tienen como objetivo indagar cada
proceso de las ventas actuales de la organizacion donde se examiné
el instrumento que actualmente hacen uso los procedimientos que se
ejecutan en el procedimiento al realizar las ventas para localizar el
material que van a usar con el objetivo de optimizar los procesos

actuales.
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El tipo de investigacién en la tesis que se emplea es investigacion-
accion “AR”. La conclusion de los estudios realizados que se esta
logrando optar es que después del anadlisis propuesto apoye el
procedimiento que se lleva a cabo mediante las ventas logrando optar
mejores respuestas como resultado. El estudio dado por la
investigacion del proceso de ventas ha tenido éxito porque se usaron

las mejores herramientas y agilizaron sus procesos.

v De la referencia anterior se utiliz6 como guia referencial la primera
variable por lo que se relacioné con los indicadores establecidos de
la organizacion para medir la hipotesis y tener buenos resultados
para la conclusion.

% Segun Medina Romina y LOpez Arias realizaron la investigacion
“Disefio de un sistema informatico para la gerencia de ventas de una
empresa de mantenimiento y suministros de equipos analiticos de
laboratorio SERVOLAB, en el afio 2016”, Venezuela.

Identific6 como problemética la demora de extraccién de informacién
de toda la empresa ocasionando pérdidas de tiempo al ser atendidos
los clientes. Por lo tanto la meta es determinar y garantizar la
nivelacion al trazar el instalar un sistema informatico en la gerencia de
mantenimiento y suministros de equipos analiticos de desarrollo. Por
lo tanto la metodologia para la investigacion que utilizé es del tipo
explicativa, por lo tanto la poblacion hallada fue de 49 colaboradores
gue forman parte de distintos puntos de la empresa como en el area
de soporte técnico y de ventas. Se obtuvieron buenos resultados que
renovaron la eficiencia de la empresa

Por lo tanto para la elaboracién del disefio se opté como herramienta
UML, porque permitié concebir la disposicion de la estructura del
software que se aplicara en el sistema. Por lo tanto los casos fueron
visualizados de manera que el sistema interactie con el usuario de
manera eficaz y efectiva. Por ello se realiz6 una verificacion de prueba

Z como valoracion de estudio analizado.
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De la presente investigacion se tomarda la metodologia Rup porque se
basa mediante las obligaciones de la organizacién cuyo ambito
investiga tener el archivo o documento del sistema que mejora el

mantenimiento.

Segun Ledn Nilo y Zavala Jéssica realizaron la investigacion
denominada “Disefio de un sistema de Gestion por procesos para el
area de Ventas de una empresa dedicada a la comercializacion de
productos agricolas ubicada en la ciudad de milagro Desarrollado en la

Escuela Superior Politécnica del Litoral”, Guayaquil — Ecuador, 2013.

Identificaron la problemética que tiene la empresa mencionada
anteriormente, que la revolucion o aumento de los mercados y la
internalizacion ha variado radicalmente debido al crecimiento de la
tecnologia por lo que la empresa no opta por la tecnologia ocasionando

reduccion de ventas.

El objetivo del estudio es fijarse en la estrategia de otras empresas que
tienen uso de la tecnologia para ejecutar las decisiones para realizar
una venta mas eficaz y eficiente que se realiza en el departamento. Es
por ello se ha analizado e identificado las operaciones actuales de
Departamentos de ventas y se analizado el control interno para
alcanzar las herramientas necesarias llegar a las metas proyectadas y
reconocer las necesidades de los requerimientos de los clientes y el
incremento mediante las ventas realizadas, asi como también el
prestigio de la empresa. Finalmente, como consecuencia de
implementar el sistema en la gestion y los indicadores se relacionaron
segun la necesidad de la venta. Permitiendo reducir a un 4% el numero
de reclamaciones recibidas, ante los 36% de insatisfaccion.

La investigacion que se realizé en este antecedente fue aplicada
experimental, porque se evalué el proceso con el diagrama de sistema

para gestion para el proceso en la seccion de Ventas Cuya poblacion
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es 12 meses, donde se tomd una muestra de 12 resultados que se

dieron mediante el proceso.

v De este antecedente, se tomo la primera variable ya que se relaciond
con sus hipétesis y resultado de manera eficaz y eficiente en la

empresa de comercializacion de producto agricola.

Segun Aguayo Paul y Salcedo David realizaron el trabajo de tesis
“Desarrollo de un sistema web para ventas por catalogo para

agroimzoo cia. LTDA. Quito — Ecuador, 2014.

Identificaron la problemética de que sus operaciones se realizaban de
manera personal que tenia la que realiza la consultoria ademas de
distribucion de insumos pesqueros con lo cual existe una desventaja
competitiva respecto a otras que promocionan sus productos a través

de servicios en internet.

El objetivo del estudio fue aumentar la tasa de relacion con sus usuarios
y quitar las limitantes geogréficas automatizando el proceso en las
ventas de los mercancia en la empresa Agroimzoo Cia. Finalmente se
pudo estimar la base de datos que ha crecido a un promedio de 141,45
MB a lo largo de un afio, asi también tomando en cuenta gran cantidad
0 paquete de almacenamiento de 250 MB en un periodo anual. Por lo
tanto se mejora las ventas y el volumen de informacion incrementando

a un buen porciento de tamario.

La investigacion es del tipo aplicada-experimental, debido a que se
evaluo el proceso de construccion del sistema web que se baso en la
manipulacion de variables, cuya poblacion fue de 74 registros de

historias y una muestra en 74.

v De este antecedente, se ha tomado la variable dependiente,

por lo tanto, se logré la automatizacién del proceso de las
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ventas con la ejecucion del sistema web en los indicadores

volumen de venta y el porciento del tamafio.

2.2. Teorias relacionadas al tema
2.2.1. Sistema Informéatico
2.2.1.1. Concepto de Sistema Informatico

Segun Jesus Camazon, conceptualiza que un sistema del
tipo informético es una agrupacién de componentes los
cuales se vinculan entre si, Por lo que cumplen una
funcionalidad esencial dentro de la empresa, por lo tanto, son
relacionadas con los métodos de la informacion que forman
parte del software y hardware cuyo elemento se puede basar
del recurso humano teniendo como ejemplo la introduccion
de datos”.
2.2.1.2 Componentes

Segun el autor un sistema informatico estd compuesto por
tres tipos de elementos donde forman parte el Hardware,
software y recursos humanos. El modelo que abarca el
sistema informatico esta compuesto por un ordenador
(computadora) de manera personal cuyo procesador esta
formada por muchos gigabytes y memoria RAM, Como
también se puede ver otro modelo como un software que es
introducido por el sistema operativo y las aplicaciones
ofiméticas que forman parte de ella, Como ejemplo podemos
visualizar un editor de texto o el soporte humano. Por lo tanto

se le conoce a la persona que maneja o utiliza el sistema.

2.2.1.3. Tipos de sistemas Informéaticos

Por lo tanto los diferentes sistemas de informacion se
relacionan con las computadoras o dispositivos que aportan

con el sistema
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Supercomputadoras: Son ordenadores que tienen la
capacidad superior a las diferentes computadoras que
puedan existir hasta hoy en dia. Un ejemplo de la
supercomputador MareNostrum que esta en Barcelona,
cuyo sistema de memoria tiene una alta capacidad de 20TB,
Porlo que (1 TB son 1024 GB) y 280 TB de almacenamiento,
Hoy en dia no conocemos ese alta gama de tecnologia
porque mayormente las computadoras solo tienen 4GB de
memoria interna y 500GB de disco duro. Su presentacion
son superiores a los ordenadores actualmente mayormente
lo utilizan para cualquier tarea cientifica y tecnolégica como

también para el sector de célculos.

Figura 4. Supercomputadora (Jaguar)

Computadoras Centrales (mainframes): Al igual que las
supercomputadoras, estos ordenadores tienen la capacidad
altamente elevada a los ordenadores comunes, La
diferencia de las computadoras centrales es que cumplen la
funcion de realizar célculos que no son muy complejos que
realizan las Supercomputadoras el objetivo principal que
manejan los mainframes son las grandes cantidades de
datos externos que manejan las altas compafilas u

empresas.
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e Servidores: Brindar servicios a través de las redes que
tienen una mayor capacidad de volumen de entrada y salida

y que son mayormente utilizados por Internet.

e Ordenadores Personales: Son las computadoras que
tenemos mayormente en casa que cumplen funciones
basicas como realizar tareas, redactar documentos usarle
para navegar, También se le conoce ordenador personal a

un portatil o una netbook u laptop.

e Dispositivos de Bolsillo: Son los dispositivos pequefios
que la tecnologia va sorprendiendo cada vez con sus
capacidades como: Las PDA que es el asistente digital
personal que hace que las funciones como apunte de
agendas sean mas agiles y operativas como también
incorporan nuevas funcionalidades que son la comunicacion
telefonica, fotografias mensajeria instantanea, etc. Estos
elementos cada vez son mayores como el mejor
procesamiento y de almacenamiento.

2.2.1.4. Hardware

Son elementos o componentes fisicos que se pueden ver y
tocar o también se le conoce como tangibles. Se utilizan para
realizar tareas y otras funciones a través de diversos
programas, asi como el elemento de la placa base donde se
encuentra la tarjeta grafica, el procesador, la memoria y la
fuente de alimentacién. Entonces, el hardware se considera
los elementos del dispositivo de entrada. Estos se dividen de

la siguiente manera:

e Procesador: Son conocido como la unidad central para el
procesamiento es la parte fundamental de un computador
porque cumple mayormente toda la funcion como leer
instrucciones y ejecutarlas o configurarlas mediante datos

codificados que se almacenan en los binarios de la memoria.
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Memoria: Es donde se almacenan los programas que son
ejecutados en el ordenador como también para la ejecucion
de diferentes planteamientos. Por lo tanto, como inclusion la

memoria debe de ser eficaz cuyo tenga bajos precios.

Discos Duros: Se le conoce a los instrumentos de
acumulacion no avecilla que son los que con la energia no
se pueden perder la informacién cuya capacidad es superior
a la RAM, Por lo tener acceso a la informacion es un poco

lenta.

Dispositivos de entrada y salida: Toda la transmision de
datos es realizado a través de sistemas de entrada y salida
de tal manera se tenga comunicacion con la parte externa y
enviar los resultados obtenidos. Los dispositivos de entrada
y salida optan por dos partes que son el dispositivo de
controlador y el otro en si, el primer aparato mencionado es
un chip cuyo conjunto controlan fisicamente la comunicacion
del controlador y del sistema operativo donde se realizan o

son transferidos por el software llamado Driver.

Tabla 1. Dispositivos de Entrada y Salida

Teclado Monitor Disco Duro

Mouse Altavoz CD

Lapiz optico Auriculares DVD

Escaner Impresora Tarjetas de memoria
Webcam Proyector USE

Fuente: Elaboracion Propia

Buses
Este es el elemento que participa de la comunicacion con el
procesador que forma parte los dispositivos de entrada y

salida cuyos elementos son denominados como buses.
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El Software

Es la parte blanda la cual no es en la computadora, Por
lo tanto el software es un componente l6gico que es
definido por un grupo que cumplen e instrucciones que
a realizar para una actividad. Sin embargo si no
optariamos por un software la computadora seria solo

un componente con accesorios.

Organizacion y niveles:

Por lo tanto el software se fracciona en tres tipos:

e Software de sistema: Son los planteamientos que
dirigen o controlan los recursos de la computadora.
Se le denomina sistema operativo al programa
fundamental del ordenador cuyo objetivo principal es
controlar los recursos del hardware, sin este
software el programa no funcionaria. Estos son
algunos S.O. de hoy en dia: GNU/Linux, Windows,
Android, MacOS, Symbian, FreeBSD, entre otros

e Software de programacion: Se le denomina al
conjunto de elementos que ayuda a crear nuevos e
innovadores lenguajes de programacion. Por lo
tanto se le denomina también como un grupo cuyo
signo son las reglas sintacticas y semanticas que

sefiala de como realizar un programa.

Tenemos diferentes tipos de programas como la distribucion que esta

formada como:
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Lenguaje méaquina: Se refiere a un tipo de lenguaje mas avanzado
al hardware quien entiende al ordenador que esta formado por unos
y ceros representado por bits.

Lenguaje ensamblador: Se asigna la notacion simbolica que
representa la instruccion maquina. Al principio la traduccion se hacia
a mano, pero hoy en dia se creo el intérprete de un software que se
le denomina como el programa ensamblador.

Lenguaje de alto nivel: Consiste en el lenguaje de alto rendimiento
cuyos elementos son avanzados que el hardware, los lenguajes de
programacion que manejan son de idioma americano, También
facilitan el uso de poder manejar o controlar las palabras que hace
referencia al lenguaje del ensamblador.

Software de aplicaciéon: Se refieren al plan que le accede para
poder cumplir con cierto entendimiento de cumplir con una tarea
basada en la informética. Por lo tanto tenemos como ejemplo al

escribir un documento y enviar un email.

Los autores definen un sistema informatico como: aquel subsistema
gue se encuentra en la organizacion interna cuya informacién forma
parte en brindar una respuesta de manera automatica a la
informacion que permita una comunicacion eficaz entres si misma.
Por lo tanto, acoplandose con las TIC.

Es por ello que el sistema informatico y su actividad que es realizada
por la empresa han experimentado el crecimiento en un tiempo
eficaz, logrando llevar a cabo la satisfaccion en sus necesidades de

la informacion.

Los autores Zurdo & Raya que el sistema informéatico es la agrupacion
de equipos que se encuentran interrelacionadas, que emplean distintos
ordenadores estos son quienes utilizan dispositivos programados
realizar diferentes tipos de tareas de almacenar, procesar y capturar los

datos de informacion.
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2.2.1.6. Componentes de un Sistema Informatico:

Segun Raya, Raya & Zurdo, un sistema de informacion compone los

siguientes:

- Componente Fisico - Hardware: Son herramientas
que incluyen los circuitos integrados del ordenador.

- Componente Légico - Software: Herramienta que
dispone de un lenguaje de programacién para que
pueda haber comunicacién entre los componentes
fisicos y asi poder inspeccionar, existen clases de
software:

e Software de base: Conjunto de programas
principal objetivo, tener la capacidad de
controlar un ordenador.

e Software de aplicacién: Programas que
son controlados por un usuario como hojas

de calculos, entre otros.

- Componente Humano: Personas que intervienen en
los disefos, desarrollo, direccion y utilizacion de un
sistema de informacion.

2.2.2. Lenguaje de Programacion WEB

- PHP (Hipertexto Pre-Proceso)

Es uno de los lenguajes de programacién para la conexion de
cliente y el servidor cuyo cédigo es libre facilitando el uso a los
desarrolladores. Los sitios web mas populares que tenemos son
Facebook, Yahoo, Friendster y WorldPress. PHP es un lenguaje
disponible en codigo abierto, cuyo modulo estan disponible para
cualquier uso sean personalizados para adaptarse a cualquier

aplicacion.
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Por lo tanto hay muchos servicios de instalacion disponibles que
soportan PHP, como por ejemplo tenemos a ASP.NET, donde
tiene altos costos con el alojamiento. PHP tiene una sociedad de
desarrollo muy grande donde puede encontrar muchas
soluciones para cualquier ayuda que necesite. Por lo tanto PHP
soporta la programacion basada en los objetos al procedimiento
en PHP4 'Y PHP5.

- Instalacion de Servidor Local

Los sitios web o paginas web se ejecutan en un servidor que esta
conectado, por lo que siempre es recomendable usar un servidor
local. Por lo tanto tenemos como servidores locales conocidas
como XAMP (Apache, MySQI, Sistema Operativo y PHP) Es por
ello si se estad usando un sistema operativo Linux se recomienda
usar LAMP como paquete de WAMP para sistemas

fundamentales como Windows.
- Sintaxis Basica de PHP

Para iniciar una aplicacion en PHP, debemos de modificar la

extension del archivo de la pagina a realizar en “.php”. De la
misma manera se analizara sintacticamente los archivos con ese
nombre. Asi que al empezar las aplicaciones en PHP tienen que

estar digitados dentro de los rétulos del inicio “<?php” vy finalizar

con “?7>".

Ejemplo:
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<IDOCTYPE html=

=html=

=head=

=title>Ejemplo prueba</title>
</head=

=body>=

=<h1> Hola Primera prueba. </h1=
=7?php

Repetir “Esto es una prueba con el lenguaje de
programacion™:

=
</body=

=/html=

Donde pondremos la pagina wb en la categoria “www” de su
servidor WAMP. Ejecutamos el servidor WAMP e ingresamos el

URL como http://localhost[xyz].php Donde “xz" se va a

reemplazar con el nombre de la pagina).
- Presentacién de Pagina PHP

Aqui es donde se envia una solicitud al servidor y el servidor
envia en forma eficaz el HTML para la pagina del cliente, donde

hace presente 0 se muest
ra en la pagina web.
- Entender la funcién “echo”

El objetivo de la funcidon “echo” es imprimir un texto simple en una
pagina web, donde cualquier cadena que sea escrita después de
la funcion “echo” sera analizada sintacticamente por el
procesador PHP como un texto comun que imprima rotulos HTML

como un buscador del cliente.

Ejemplo:
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=1 ST RPE hitrmil=
=htrrl=

= ez zac] ==
=titler=EjomploZ2 =<, title =
== Fyes saed ==

== brrrcdy =

=h1>= Esto Echo de PHP. =/fh1>=
= TFphp

erezhiey “=mulz=

=li==Horndaa =</li=

=li=F oard=,1li=

== jz= B AW == Fliz=

=iz erceder s=71i>=

=iz pcd =Sz

=l ="

echo “==hZ=La lista de Aautos,. =/hZ2=";
G

= cycdyr ==

=fhitrml=

Por lo tanto en el ejemplo anterior se puede visualizar que la
sintaxis de la lista desordenada se us6é como el parametro “echo”.
PHP analiza detalladamente estas instrucciones para que los
caracteres estén en su estado original al servidor de la web la

cual se mostrara al cliente como una pagina HTML.
- Comentarios PHP

Los comentarios son la parte global de cualquier lenguaje de
programacion, la cual permite no escribir los programas que no
son analizados por el procesador de PHP. El objetivo de los
comentarios es entender el programa y analizar si se requiere un
cambio para poder darle un seguimiento al programa o software

gue se esta implementando.

e Comentarios de una sola linea: Solo abarca una linea

como por ejemplo: “//”.
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e Comentarios Multi - linea: Se usan para usar las
anotaciones que contienen mas de una linea como
ejemplo empiezan con /* y terminan con */.

Ejemplo 3:
<IDOCTYPE html=
=html=

<head=
<title>Ejemplo3</iie=
=/head=>

=body=

zh1=Entender Comentaros PHP </h1=
=?php

2.2.2.1. Definicién JAVA

Segun el autor Groussard, JAVA es un lenguaje para programar
y gue esta basada en los objetos y se basa en el disefio de
diversos lenguajes como Objective C, C++, Small Talk. pero sin

sus defectos.

Por lo tanto, la ventaja de java es que cuenta con un mejor
dominio de complejidad, por lo tanto, divide un problema grande

a algo pequefio y que es considerado como una mejor correccion.

Java estandar se basa en un conjunto de clases que le permiten
instanciar y manipular todo tipo de objetos como GUI, entrada a
la red, control de entrada y control de salida. Java ejecuta
protocolos de red del tipo estandar, esto permite el desarrollo de
software con conexion cliente/servidor, basada en arquitectura
distribuida con el propésito de grabar, procesar o recuperar

informacion en maquinas que se encuentran en conexion remota.

2.2.2.2. Definicion ASP.NET

ASP.NET es la siguiente fase que falta estda actualizar. Este
lenguaje de programaciobn es nuevo para la ejecucion de
servidores de scripts, También forma parte del marco de
Microsoft. NET, Es por ello se enfoca principalmente en la

publicaciéon de paginas en la web dindmicas e interactivas.
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En la actualidad los AS P.NET es una tecnologia de scripting que
son ejecutados por un servidor de internet, es un entorno para
aplicaciones web, cuyas caracteristicas o rol cumplen estas

funciones:

- ASP.NET es una tecnologia desarrollada por Microsoft
- ASP se define como paginas de servidor activas

- Es un programa que se realiza dentro de la [1S®

Tabla 2. Validacion de expertos para escoger el lenguaje para la programacion

PUNTUACION DE LENGUAJE DE LENGUAJE DE
EXPERTO(A) PROGRAMACION PROGRAMACION
GRADO ASP.NET| PHP JAVA ESCOJIDA
ACADEMICO
Pérez Farfan, Magister 8 12 8 PHP
Ivan

Menéndez Magister 3 9 0 PHP
Mueras, Rosa

Montoya Magister 8 12 11 PHP
Negrillo, Dany

19 33 29
TOTAL

Fuente: elaboracion propia

Con la evaluacion proporcionada por 3 expertos se llego a la conclusion
y se eligié como lenguaje para la programacion PHP, Por lo que llegé a
33 puntos como resultado total, Por lo tanto PHP facilitara la

multiplataforma que forma el médulo del servidor.

2.2.3. Gestor de la Base de Datos

- MySQl

Segun Arias define un GBD para almacenar bases de datos libre cuyo
cbdigo es libre, por lo que sus funciones son adaptables para los que se
van iniciando y son novatos, y mas eficaz que otros sistemas que tengan
casa la misma similitud. Hoy en dia el mercado, MySQI es de los sistemas
mas importantes y utilizados para el desarrollo en la web. Por lo tanto, se

ha denominado mas profesional a Oracle y SQL Server, Por tal que
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cumplen los principales tipos de usuarios de sistema cuya base de

informacion son:

Los administradores de base de datos (ABD):
Se encuentran las personas profesionales y responsables de toda la

administracion de la gestion de banco de datos, cuyo rol es tener acceso

es regular el acceso de los usuarios y proteger la informacion.

Los analistas de base de datos:
Son los profesionales que cumplen el rol de disefiar e implementar los

SBD y hacer preguntas sobre temas de usuarios de los sistemas.

Los usuarios Finales: Pertenecen todos los que forman parte de BD,
son otros profesionales que tiene otro cargo, por ejemplo los analistas de
sistemas y programadores. Como también a otros usuarios comunes bien
pueden ser los encargados del are de ventas, finanzas o los gerentes,
ellos son quienes pueden manipular la base de datos de manera directa
(Interfaz de nivel alto) o indirecta (mediante una aplicaciéon que puede

acceder a la base de datos).

2.2.3.1. Definicién SQL Server

SQL Server esta compuesto por multiples de programas. De tal manera
gue algunos se realizan en forma de servicios y optan por interfaces que

requiere un usuario mediante lineas de comandos.
Componentes de Servidor

Segun Gabillaud define que SQL Server se realiza en forma de servicios

de Windows, por lo tanto los principales servicios son:

- SQL Server: Se define como un servidor que forma parte la
base de datos propia, por lo que no forma parte del inicio y no
contara con el acceso a la informacién que cualquier cliente o
usuario requiera. Es por ello que SQL asegura y protege la

Gestion de la consulta de los usuarios.

29



SQL Server Agent. La funcion es elaborar las tareas
planificadas y darle seguimiento constante para que la
instancia sea directamente unida.

Microsoft Full Text Search: Este servicio tiene como funcion
gestionar el ordenamiento de por titulo de diferentes tipos de

texto como también dirigir cada palabra claves.

Herramientas de Gestion

Se trata de que la interfaz grafica sea de facil manejo cuyo uso sea

intuitivo y pueda ser realizada usando las herramientas adecuadas como:

SQL Server Management Studio, Se realizan toda las
funciones de nivelacion cuyo servidor sea la BD de la
aplicacion a desarrollar

SQL Server Profiler, Se da el seguimiento y se analiza cada
detalle del trabajo de solicitud de SQL Server.
Administracion configuracion de SQL Server es donde se va

a dirigir los servicios con SQL Server.

2.2.3.2. Oracle

Es un software para la gestion de bancos de datos del tipo relacionada,

Que utiliza y proporciona la base de datos el propio SQL. También se le

conoce como el lenguaje flexible y eficiente con caracteristicas muy

importantes de alta potencia para poder controlar los datos relacionados

gue presentan deficiencias a la hora de realizar programaciones.

Mediante la evaluacion de los 3 expertos se ha tomado como resultado final 36 ya
gue es el mayor puntaje de Gestor del Banco de Datos. Por lo tanto MySQL es de
codigo abierto y permite realizar operaciones con un mejor rendimiento para la

configuracion e instalacién y soporta muchos sistemas operativos.
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Tabla 3. Validacion de expertos para el Gestor de Base de Datos

GESTOR DE
EXPERTO(A) PUNTUACION DE GESTOR DE BD BASE DE DATOS
GRADO SQL |MySQL |ORACLE ESCOJIDA
ACADEMICO [SERVER
Pérez Farfan, Magister 8 12 10 MYSQL
Ivan
Menéndez Magister 0 12 3 MYSQL
Mueras, Rosa
Montoya Magister 8 12 11 MYSQL
Negrillo, Dany
16 36 24
TOTAL

Fuente: elaboracion propia

2.2.4. Proceso de ventas

2.24.1.

Concepto de Proceso de Ventas

Conforme el autor José, Escudero Serrano, define que el
proceso de ventas es cuando uno interactla con una persona
ya sean en muchas ocasiones en base a un sistema o
fisicamente. Por lo tanto un vendedor profesional tiene como
conocimiento que una persona que requiere la compra de
algun tipo de producto, lo hace por razones no por las de un
vendedor. Asi también tiene como objetivo cerrar una venta

por un buen motivo o razén de compra.

Por lo tanto hoy en la actualidad se presentan en muchas
ocasiones la comunicacion directa de un cliente con el
vendedor que logran a cerrar ventas sin ningun tipo de

conocimiento adecuado.” 2°

Segun el autor Stanton Etzel y Walker definen el
procedimiento de ventas como una sucesion de secuencia
I6gica la cual debe cumplir con ciertos procedimientos que
son cuatro pasos que uno como emprendedor de ventas debe

conocer y tener el conocimiento para tratar con un comprador
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potencial y producir una mejor reaccion deseada por el

cliente.

Los procesos de ventas se detallan por pasos o fases como:

1. Prospeccion

La prospeccion esta compuesta por dos periodos: Por lo

tanto lo primero es reconocer a las personas o clientes

posibles y tanto asi que apreciarlos para ver su potencial

para comprar lo suficiente.

» Identificar a los potenciales clientes

Tener una lista de clientes potenciales

Sugerencia de clientes actuales

Listas de clientes de negocios relacionados
(competidores).

De acuerdo con la investigacion realizada de los
usuarios que pertenecen a la base de datos, el
representante es quien va a seleccionar la

peculiaridad del candidato ideal.

Calificar a los candidatos

El vendedor debe calificar a los clientes

Capacidad para el poder de compra y autoridad
para comprar

El personal vendedor busca informacién sobre los

cambios

2. Preacercamiento a los prospectos individuales

En esta secuencia antes de poder realizar una visita a

cualquier cliente debemos tener como conocimiento los

procesos y organizarnos para poder capacitarlos.

Analizar los productos utilizados y cuales optan

ahora para reanimarse.
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- Una persona capacitada debe conocer la toma de
decision frente a un cliente

- Indagar la rutina del cliente como: actividades y
hébitos.

3. Lapresentacion del mensaje de ventas.

El vendedor puede disefiar una muestra de ventas que
impacte al cliente. Por lo tanto el vendedor busca una
accion para lograr cerrar la venta, cuyo método es

llamado AIDA (Atencién, Interés, Deseo y Accion).

» Captar atencion al cliente: el acercamiento, es llamar
denominar o captar al cliente. En caso esta
consciente de una necesidad solo es cuestién de
enunciar la compafia y los productos a vender.

» Mantener ese interés como un activo y levantar ese
deseo del cliente para mostrarle el producto de
prueba.

> Entender la claridad y cumplir obligacién del

documento.

4. Servicios posventa”.

Por mas realizada que este el pedido no quiere decir
que ya termino la venta, si no que debemos de tener en
cuenta una sucesion y dar un seguimiento a nuestra
venta para una mejora al vender o comercializar otros

tipos de productos.

- Por lo tanto un vendedor precavido y capacitado
dara seguimiento al cliente que realizara la venta

para evitar problemas de los clientes.
- El servicio posventa reduce la disonancia como:

1. Sintetizar la utilidad de los productos luego de la
compra.
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2.24.2.

2.2.4.3.

2. Reitera y da a conocer las especificaciones de los
demas productos no elegidas.

3. Describir la satisfaccion de otros compradores del
producto.

4. Predominar el activo que tendra el cliente con el
producto.

Indicador para la dimension Prospeccién

Eficacia en ventas

La eficacia permite medir el grado porcentual de
cumplimiento, de cada uno de los vendedores y del grupo en
general con respecto al tamafio de los productos que tenemos
como misién para vender por semana.

Indicador para la dimensién Postventa

.. Ventasrealizadas por semana
Eficacia = — - x100
Visitas realizadas por semana

Figura 5. Indicador de Eficacia

Donde:

- EV= Eficacia de ventas
- VTRPS= “Ventas realizadas por semana”

- VRPS= “Visitas realizadas por semana”

Eficiencia en las Ventas

La eficiencia en las ventas permite medir el porcentaje de
cumplimiento en el indicador, de cada uno de los vendedores
y del grupo en general, con respecto a la cantidad general de

visitas programadas.

~_ Ventas de cliente para ventas por semana
Eficiencia = — 100
Visitas esperadas por semana

Figura 6. Indicador de Eficiencia

Donde:

- EV= Eficacia de ventas

- VTRPS= Visitas realizadas por semana
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- VEPS= Visitas esperadas por semana

2.2.5. Metodologia de desarrollo del Sistema Informacion en el proceso
de ventas de la Empresa LIM KIT CORPORACION E.I.R.L.

Mediante la investigacion dada se analizaron varios tipos de
metodologias con lo cual comenzar el desarrollo del sistema tales

como:

1. Metodologia RUP (Proceso Unificado de Desarrollo)

% Segun Joshua, describe como desplegar la metodologia RUP de
manera correcta los enfoques para el desarrollo de los equipos de
software, como también son conocidas como “mejores practicas”
no por lo que se puede cuantificar si no por la revolucién que llevan

al éxito a la industria que aplican esta metodologia.

RUP proporciona a cada miembro del equipo plantillas, pautas y
mentores de herramienta necesarias para que toda la organizacién
aproveche al maximo y cumpla con lo siguiente. Desarrollar
Software, Administre los Requerimientos, Utilizar Arquitecturas de
componentes, Software de visual del modelo, controlar los cambios

al software y verificar la calidad del software.

Fases de RUP
- Inicio. Es este paso se tiene como objetivo determinar el

alcance del proyecto a través de un analisis para evitar riesgo.

- Elaboracién. Adjuntamos o seleccionamos aclarar los casos
de uso que se tiene para la definicion de la arquitectura par el

primer dominio del problema.

- Construccion. Se complementara la funcion del sistema para
tener claro los requisitos y los cambios de acuerdo a las

evaluaciones que forman parten del usuario.
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- Transicion. El propdsito de las transiciones que debe ocupar
el movimiento del sistema por parte del usuario en un entorno
real.

2. METODOLOGIA SCRUM

Segun Pérez, Rebeca, La metodologia SCRUM en la Gestion del
proyecto se describe como “Una tactica ductil que permita el
crecimiento del producto, y asi poder trabahar y lograr llegar al
objetivo. Fue acufiado en 1986 por el profesor Harvard Hirotaka

Takeuchi y por la organizacion Ikujiro Nonaka.

Como también se conoce que SCRUM protege los métodos agiles
gue se integran en la Gestion de Proyectos. Por lo tanto los
conjuntos de requisitos de materiales claros son a plazo largo y
dificilmente se pueden obtener del enfoque tradicional.

Asi también Scrum anteriormente estaba orientado a la
fabricacion. Cuyo objetivo original era apresurar el proceso de
desarrollo de productos y fomentar los disefios de productos
basados en la retroalimentacion temprana, adaptable y de
desarrollo. Los fundamentos de Scrum cumplen 3 roles, 3 fases y
3 artefactos, en conclusion, Scrum hace seguimiento a un proceso

con dos pasos importantes: adaptarse e inspeccionatr.
El propietario del producto

Asume las responsabilidades del cliente en un contexto de
desarrollo rapido (agil) cuyo objetivo principal es actuar como
representante de las partes interesadas. Es por ello el propietario
del producto se pondra en contacto con todos los miembros

involucrados.
El Scrum Master

Responsable en apresurar el trabajo del personal de desarrollo a

través de la interrupcion o eliminacion de vallas. Como también el
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Scrum Master administra y controla todo los procesos para asi se

pueda cumplir las reglas de SCRUM.

Por lo tanto también debemos de tener en cuenta que SCRUM
Master es diferente de lider o jefe del proyecto. Es por ello que
Scrum master no se a la funcién de tares de la gestion de

personas.
El equipo de Desarrollo

Este equipo esta compuesto de 3 a 9 personas que cumplen la
responsabilidad de la entrega de incrementos posibles a realizar.
Es por ello cada responsable desarrolla diferentes etapas en el
ciclo de desarrollo del software donde tienen que cumplir los ciclos

de desarrollo: Diseiar, implementar y verificar.

METODOLOGIA EXTREME PROGRAMMING (XP)

Segun Ramos, Daniel, Noriega, Raul, Lainez, José Rubén &
Durango Alicia, Investigaron que la metodologia XP se considera
como metodologia con desarrollo leve de software. Son el conjunto
de practicas que la organizacion o la comunidad estan
desarrollando y que van evolucionando para poder optimizar y
solucionar las dificultades que existen en el software para una
mejor calidad.
La XP mayormente no es aplicada a todos los proyectos, solo a
las MYPES que solo forman parte de dos a doce personas. Por lo
tano en otras ocasiones tienen que ser divididos en subproyectos
independientes. EI XP es una evolucion de crecimiento de
software que optan por los siguientes proyectos como:

e Contar con requisitos que son lapsos y que se modifican

con frecuencias

e Optar un Desarrollo de software orientado a objetos.
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e Por lo tanto el autor hizo menciéon que la XP esta
estructurada para afirmar un mejor o alto ambiente de la

inversion.

Esta definida por medio de cantidades, practicas y principios. La

cantidad de tares describen los objetivos en un largo plazo y

definen las caracteristicas para lograr tener un buen éxito. Cuando

el cliente aprende a controlar el sistema que utiliza y re-evalta sus

necesidades, a eso se le genera o se le llama feedback para el

equipo de desarrollo. El feedback es el mecanismo fundamental

gue permite que al cliente conducir el desarrollo diariamente

garantiza las necesidades de su cliente y asi genere mucho valor.

La XP tiene una docena de préacticas derivadas de sus valores,

esas practicas definen su uso y lo siguiente:

Cliente presente: El cliente no necesariamente esta
presente para el desarrollo del software, La XP espera
terminar y romper el paradigma haciendo que el cliente
forme parte vital del proyecto para su buena ejecucion.

Juego de Planificacion: El cliente es invitado a que
puedan describir las funcionalidades que desea tener el

sistema.

Programacién en Par: Dos desarrolladores eligen la
historia de usuario y se juntan en un unico ordenador para
programar las funcionalidades que requiere el cliente, Por
lo tanto el desarrollador con menos experiencia se encarga
del teclado y conducir de manera correcta la programacion
del codigo fuente.

Releases Cortos: Segun beck aqui se entregan las
versiones actualizadas del sistema al cliente mediante el

proceso de desarrollo del sistema.
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Desarrollo guiado por las Pruebas: Los desarrolladores
documentan las pruebas del sistema antes de ser
programadas, sin embargo las interfaces si son realizadas

antes de la codificacion.

Refactoring: Reorganiza el cédigo de un sistema para
optimizar la calidad interior, disminuir el tiempo y facilitar la

lectura y modificar su comportamiento externa.

Cdédigo Colectivo: El sistema no esta segmentado en
pares. Los desarrolladores acceso total al cdédigo

desarrollado por lo que se puede modificar lo importante.

Codigo Estandarizado: Aqui es donde todos los
desarrolladores pueden manipular o usar el software de
manera eficaz, el grupo también establece estandares de
codificacion para que asi les pueda servir mas adelante en
la modificacion del software.

Integracion Continua: Se une los trabajos por un par de
programadores para después terminar determinada

actividad y probarlo por los desarrolladores.

Ritmo Sustentable: Se respeta el trabajo realizado por los
desarrolladores cumpliendo 8 horas diarias cumpliendo 40
semanales.

Metafora: Hace posible trasmitir las aclaraciones de las
ideas en un vocabulario estandar.

Stan Up Meeting: Se organizan para evaluar el trabajo que

fue ejecutado y prioriza que sera implementado. %
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Tabla 4. Validacién de expertos para la eleccion de la Metodologia

METODOLOGIA
EXPERTO(A) PUNTUACION DE LA METODOLOGIA ESCOJIDA EN
GRADO XP SCRUM RUP BASE AL
ACADEMICO PUNTAJE
Pérez Farfan, lvan Magister 7 10 15 RUP
Menéndez Magister 0 6 9 RUP
Mueras, Rosa
Montoya Negrillo, Magister 8 10 15 RUP
Dany
15 26 39
TOTAL

Fuente: elaboracion propia

Por medio de la evaluacion de los 3 Expertos se ha tomado como
resultado final 39 puntos sefialando que la Metodologia escogida en base
al puntaje, Por lo tanto la Metodologia RUP requiere de conocimientos del
proceso y de UML que se relacionan con las actividades de mejoras en el

diseno.
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METODOLOGIA

3.1. Disefio de investigacion

3.1.1. Tipo de Estudio

Requena clasifica a la investigacion en grandes grupos como:
experimental y no experimental. La caracteristica esencial de
la investigacidon del tipo experimental, es el cambio de cada
variables cuyo efecto se desea medir la variable
independiente, esto quiere decir la asignacion de los valores

de la variable y la exposicion de los sujetos a dichos numeros.3°

La tesis es del tipo aplicada - experimental, porque el sistema
se desarrollara para el proceso de ventas, permitiendo la
inmediata solucion al problema de la empresa LIM KIT

Corporacion E.I.R.L.

3.1.2. Disefio de Estudio

Segun el autor Gémez, existe la clasificacién de los tipos de
disefio para la tesis, la investigacion del tipo experimental en
investigacion del tipo no experimental, en la primera se divide
de acuerdo a las categorias de experimentos puros, pre
experimentos y cuasi experimentos. Sin embargo la
investigacion no experimental se divide en disefos
transversales o transaccionales y por ultimo disefios

longitudinales.

Mediante las investigaciones hechas en la tesis el tipo de
estudio es experimental, porque se realizara e implantar un
sistema informatico para cuyo enfoque estara para el proceso
de ventas en la empresa LIM KIT Corporacion E.I.LR.L. se
aplicara de modo pre-test y luego el post-test.

El disefio de Investigacion pre-experimental
G :01» X—»0,

Fuente: Elaboracion Propia.

41



G: Grupo de Estudio (Muestra): Pre-Test.
X: Variable Independiente: Sistema Informético.
O1:Pre prueba, antes de aplicar la experimentacion.

O2:Post  Prueba, después de aplicar la
experimentacion.

3.1.3. Método de investigacion

Por lo tanto el método de investigacion que ha sido realizado va a
realizar el método de investigacion en la tesis se haran
evaluaciones y se analizaran las hipotesis para deducir un proceso
relacional que van arrojando las pruebas para dar una explicaciéon

y caracteristicas general.
3.2. Variables, Operacionalizacién

3.2.1. Definicion Conceptual

e Variable Independiente (VI): Sistema Informéatico

El sistema de informacién se determina como un grupo de
elementos que se vinculan para que puedan cumplir un cargo
importante dentro de la empresa u organizacion para asi concluir
con las tareas relacionadas con el régimen técnico de la
organizacion. Es por ello que el hardware y el software forman
parte de cada elemento del recurso humano permitiendo a los
usuarios o clientes introducen datos e informaciones para el

sistema.??
e Variable Dependiente (VD): Proceso de Ventas

En el Proceso de Ventas se ha definido como un proceso de
planificacibn que se usa para realizar las ventas. Por lo tanto
debemos de analizar los aspectos mas destacable o notable de la

venta personal estudiada para el proceso de ventas, es por ello
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que la venta requiere de planificacion para que el vendedor esté

preparado para afrontar cualquier consulta con el cliente.

3.2.2. Definicion Operacional

e Variable Independiente (VI): Sistema Informatico

En el sistema informético se tiene como principal meta optimizar
el procedimiento de las ventas para optar por una mejor
herramienta y poder tener un control de productos definidos en
la empresa LIM KIT CORPORACION E.I.R.L, Hoy en dia la
empresa realiza las ventas de forma manual y no cuentan con

el stock de sus productos.
e Variable Dependiente (VD): Proceso de Ventas

Son los roles que cumple el area de ventas cuyo funcién es
recolectar toda las actividades que el vendedor realiza, antes,
durante y una vez efectuada las ventas para llevar una mejor
atencion al cliente y satisfacer toda sus necesidades al analizar

los datos de los servicios realizados.

Tabla 5. Operacionalizacion de Variables

VARIABLE DIMENSION | INDICADOR | DESCRIPCION
Prospeccién Eficacia Se evaluara el
porcentaje

Proceso de Ventas

Servicios Eficiencia Se evaluara el
Posventa porcentaje

Fuente: Elaboracion Propia.

43



Tabla 6. Operacionalizacion de la Variable Dependiente

DEFINICION DEFINICION
VARIABLE CONCEPTUAL OPERACIONAL DIMENSIONES 'ND'CAEDS?R FORMULA 'NSET,\FfTUy E,agg'l‘égﬁ
El sistema | Son los roles que
informatico se . _ Ventas realizadas por semana £100
determina como un Cump|e el area de Visitas realizadas por semana
conjunto de | ventas cuya funcion Prospeccion Eficacia Ficha | Cuantitativa:
e_Iementos due S€ 1 es recolectar toda las (Jaramillo, 2013). d_e Razon_
vinculan entre si Registro | Porcentaje
para que puedan actividades que el %
_cumpllr un - cargo |\ endedor realiza,
importante dentro
n de la empresa u antes, durante y una
g organizaci_én para | o7 efectuada las
g asi concluir con las
o tareas ventas para llevaruna
'g relacionadas con el mejor atencién  al
$ réglmentécnlco de . . Ventas de cliente para ventas por semana
§ la organizacion. Es | cliente y satisfacer . i . - Visitas esperadas por semana . . . .
a por ello que el toda sus necesidades Preacercamiento | Eficiencia Ficha Cuantltrfltlva.
A hardware 'y el a los prospectos de Razén
> software  forman | al analizar los datos individuales Registro Porcoentaje
gg:ﬁemode caéj; de los  servicios (Jaramillo, 2013). &
recurso humano | realizados.
mediante los

usuarios o clientes
al introducir datos e
informaciones para
el sistema.
(Camazon, 2011).
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3.1. Poblacion y muestra

3.1.1. Poblacion

Mediante la investigacion Serrano, Antdn, Aranda, Escolar, Aragiiés definen o
denominan como una la relacién del conjunto finito o infinito de elementos, es
decir la cantidad de pacientes, centro de salud, hospitales cuyo objetivo debe
de tenerconclusiones para que los elementos estén bien formados y seanbien

definidas segun la investigacion dada por parte de la persona.

Determinacion de la poblacidn

Tabla 7. Determinacién de la Poblacién de Indicadores

Cantidad de poblacién
EFICACIA - Aprox. Ventas realizadas
18 ventas realizadas
EFICIENCIA > Aprox. Visitas esperadas

18 visitas esperadas

Fuente: elaboracion propia

3.1.2. Muestra

La muestra es la parte del total o la poblacién que forma parte delcomplemento
de estudio que se va a realizar para generalizar después a toda la poblacién.
Por lo tanto el tipo de muestra aplicable a la investigacion que se seleccione
necesitara de la calidad especifica del estudio de la poblacién como por

ejemplo:

Tabla 8. Determinacién de la Muestra

Cantidad de poblacién

EFICACIA = 18 ventas realizadas x semana

EFICIENCIA - 18 visitas esperadas x semana

Fuente: elaboracion propia

En la Tabla N°8 Se interpreta la muestra de poblacién de cada indicador.
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3.1.3. Muestreo

El muestreo es el conjunto de la poblacién que muestra o presenta la
periodicidad, con el objetivo de delimitar las caracteristicas del grupo que
abrevia la muestra representativa de la poblacidn. Asi también el proceso del
muestreo es seleccionar o elegir un conjunto deindividuos de una poblacién con

la finalidad de calificarel total de la poblacién.

Por lo tanto el muestreo es un instrumento cientifico que tiene como objetivo
o rol de investigar que lugar o conjunto de la poblacion se va a estudiar y

analizar para el estudio.

Errores en el muestreo

Al adaptar las técnicas de muestreo, se pueden incurrir dos tipos de errores

como:

- Error de muestreo: Esto se define como la diferencia entre el valor
estimado en la muestra y el valor del dato en la poblacidn.Este error
no es conocido, pero para ello tenemos comosolucién a la Estadistica
inferencial cuyo objetivo es calcular el error de muestreo mas
probable.

- Error ajenos al muestreo: No tienen problemas con el muestreopero
si con el valor del estimador.

“Por ello se conoce y se incluyen distintas inclinaciones como:a). Sesgos de

inclinacién: se le conoce como el uso delestimador inapropiado.

b). Sesgos de seleccion: No utilizan censos en la seleccion dela
muestra.

C). Errores de observacion o medida: Trata de la interaccién con el
observador y el instrumento y el sujeto medido.

d). Errores por omision: Son ocasionada fundamentalmente por
ausencia, ignorancia, olvidos y denegaciones que ocasionan pérdidas

y recopilacién de informacién.
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Actualmente tenemos dos tipos de muestreo como:

Muestreo Probabilistico

El muestreo Probabilistico se basa en la equiprobabilidad, eso quiere decir que
todo el conjunto debe formar parte de una muestra para que sean

seleccionadas para una guia de poblacidn.

Muestreo no Probabilistico

Tiene como resultado ser excesivamente muy costoso, es por ello muchos

acuden a muestreos no probabilisticos.

Ventajas del muestreo

1. Cantidad de informacidn: Se concede en la medicidn de las variables
llamadas factores prondsticos que influyen en los resultados.

2. Validez y/o precision del estudio: Su estudio es estudiar menos
elementos para asegurar la calidad de los datos con exactituden la
medicién de las variables.3

MUESTREO (LIM KIT CORPORACION E.I.R.L.)
El tipo de muestreo ha utilizar es muestreo probabilistico simple aleatorio,

porque se va a seleccionar cualquier registrode la poblacion que se

muestra en la empresa LIM KIT CORPORACION E.I.R.L.

3.2. Técnica e instrumentos de recoleccion de datos, validez y

confiabilidad
- Fichaje
Segln migrone define que es la técnica para trabajo culto que facilita la sistematizacién

bibliografica, que forma una funcién o resumen y de orden de ideas. Por lo tanto es la ficha

gue nos da acceso a los resultados de un proceso de elaboraciéon mental.

Instrumento
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Ficha de Registro

Estas herramientas que nos ayudan a organizar y estructurar el contexto deldocumento de

todos los registros que se haga en la investigacion y que se divide en tres partes:

» Descripcion del sitio
> Ubicacion del monumento

> Dibujo del monumento.?®

- Validez

Se define como el elemento o instrumento de apoyo para medir aquello queesta destinado
como la ficha y cuan bien estructurado se hace. La validez hace inferencia a partir de los
resultados que tiene como objetivo resultados obtenidos, cuyo modelo tenemos: Un
instrumento que es valido para calcularla postura de los usuarios frente a la calidad del
servicio brindada por una empresa debe medir la posicidon y no el saber3 del cliente. La
validez se investiga de diferentes tipos como: La validez real, de contenido, elementos

validez y criterio de constructo.

- Validez general: Es relacionado con la evaluacién que hace referencia algrado en
gue se mide el instrumento para evaluar las preguntas de la realidad.

- Validez relacionada con el criterio: Se refiere al juicio que pronostica la variable
del elemento de la medicion.

- Validez relacionada con en constructo: Se considera respecto del grado y a la
relacion de las medidas en los conceptos que se estan midiendo, son del

investigador aplica la ficha para la motivacién intrinseca a un grupo de personas.

Indicadores

1. Eficacia

Tabla 9. Validez para el indicador de eficacia

EVALUACION DE LA METODOLOGIA
EXPERTO(A) VALIDEZ
01 02 03 04 05 06 07 08 09 10

082|082 | 082 0.82| 0.82| 0.82| 0.82| 0.82 | 0.82 | 0.82 0.82
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Menendez
Mueras, Rosa

(Excelente)

Perez Farfan, 0.72
lvanMartin | 75 | 072 | 0.72 | 0.72 | 0.72 | 0.72 | 0.72 | 0.72 | 0.72 | 0.72 | (Muy Bueno)
Montoya 0.75
Negrillo,
DannyJosé | 075 | 0.75 | 0.75| 0.75| 0.75 | 0.75 | 0.75| 0.75 | 0.75 | 0.75 | (Muy Bueno)

Fuente: Elaboracién Propia.

Para esta evaluacion se ha analizado la ficha de registro para que sea validado por el experto

para la Eficacia en ventas, Cuyo promedio es de (0.75) de la evaluacién, mostrando un

nivel muy bueno y aceptable de confianza para capturar los datos adecuados del indicador.

2. Eficiencia

Tabla 10. Validez para el indicador de eficiencia

EVALUACION DE LA METODOLOGIA

EXPERTO(A) VALIDEZ
01 02 03 04 05 06 07 08 09 10
Menendez 0.82
Mueras,Rosa | 082 | 0.82 | 0.82| 0.82| 0.82| 0.82| 0.82| 0.82 | 0.82 | 0.82| (Excelente)
Perez Farfan, 0.72
lvanMartin | 072 | 0.72 | 0.72 | 0.72 | 0.72 | 0.72 | 0.72 | 0.72 | 0.72 | 0.72 (Muy Bueno)
Montoya 0.75
Negrillo,
Danny José 0.75| 0.75| 0.75| 0.75| 0.75 | 0.75 | 0.75| 0.75| 0.75 | 0.75 | (Muy Bueno)

Fuente: elaboracion propia

Para esta evaluacion se ha analizado la ficha de registro para que sea validado por el experto

para la Eficiencia en visitas, Cuyo promedio es de (0.75) de la evaluacién, mostrando un

nivel muy bueno y aceptable de confianza para capturar los datos adecuados del indicador.

Confiabilidad

La confiabilidad o fiabilidad, hace referencia a la consistencia o estabilidad deuna
medida, Por lo tanto una definicidn técnica de confiabilidad ayuda a resolver tantos
problemas tedricos como practicos, donde también es
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La parte de la investigacién como el error de medicidn que existe en un instrumento que
depende del grado de errores que estdn presentes, es por ello el instrumento sera poco o

mas confiable.

Como también se define que la ausencia relativa de errores de medicion quese encuentra
del instrumento de medicién mediante un puntaje visualizadoo medido que es adicién de

los puntos reales o verdaderos.

Correlacion de Pearson

Mediante el valor del coeficiente de correlacidn se analizd la varianza de — 1a +1. Mientras
gue mayor sea la cantidad absoluta del coeficiente, mas fuertesera la relacién entre las

variables.

Por lo tanto parra la correlacién de Pearson, un valor absoluto de valor 1 indica una relacidon

que es perfecta. Asi mismo una correlacién cercana a 0 da a entender que no existe relacién

lineal entre las variables. 37

Tabla 11. Tabla de Confiabilidad de Pearson

Coeficiente Interpretacion
r=1 Correlacion perfecta
0.80<r<1 Muy alta
0.60<r<0.80 Alta
0.40<r<0.60 Moderada
0.20<r<0.40 Baja
0<r<0.20 Muy baja
r=0 Nula

Fuente: elaboracién propia

Tabla 12. Confiabilidad para Correlacién de Pearson (Eficacia)

Correlaciones

Eficacia_Test  Eficacia_Retest

Eficacia_Test Correlacion de Pearson 1 ,782"
Sig. (bilateral) ,008
N 10 10
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Eficacia_Retest Correlacion de Pearson 782" 1

Sig. (bilateral) ,008
N 10 10

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla se observa la correlacion de Pearson lo que sefiala que existe una fuerte relacion
en las variables cuyo resultado = 0,782 eso quiere decir que la correlacién de mi indicador
de EFICACIA-TEST es alta seglin mis datos introducidos al SPSS.

Tabla 13. Confiabilidad para Correlacion de Pearson (Eficiencia)

Correlaciones
Eficiencia_Test Eficiencia_ReTest
Eficiencia_Pre Correlacion de Pearson 1 776"
Sig. (bilateral) ,008
N 10 10
Eficiencia_ReTest Correlacion de Pearson 776" 1
Sig. (bilateral) ,008
N 10 10
**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla se observa la correlacion de Pearson esto indica que existe una estrecha relacion
entre las variables cuyo resultado = 0,776 eso quiere decir que la correlacionde mi indicador
de EFICIENCIA-TEST es alta segun mis datos introducidos al SPSS.

3.3. Métodos de Andlisis de Datos

e Estadistica Inferencial

Facilita la teoria necesaria para la toma de decision delante de la incertidumbre o
hacer inferencia a la poblacién y a sus pardmetros que hacen referencia a la

muestras.

51



Estadistica Descriptiva

Hace referencia a la recopilacidn, clasificacion o distribucion que presenta vy

describe de todo los datos de investigacion.38

3.3.1. Pruebas de Normalidad

La prueba mas usada es Kolmogorov-Smirnow si es mayor a >=50,se utiliza la
rutina Analyse/Nonparametric test/ Sample KS, en la quese declaren el grupo de
variables dependientes donde se debe comprobar la normalidad de datos y se
marca en Test de Distribucidénque es la opciéon normal. En caso contrario sea menor

a <50 se va usar Shapiro-Wilk teniendo como muestra el resultado obtenido.

3.3.2. Determinacion de variables

3.3.3. Hipoétesis Estadistica

Hipotesis general
Hipotesis Ho: El sistema informaticoproceso
de ventas de

CORPORACION E.

Hipotesis

Hipotesis especificas

HE1 = Hipotesis especifica 1

Hipotesis Ho: El sistema informatico no aumenta laeficacia
en el proceso de ventas de la empresa LIMKIT CORPORACION
E.l.R.L. Ate Vitarte

HO: Ed <= Ea

Donde:

E.= Eficaciaantes de utilizar el sistema informatico.
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Eq= Eficacia después de utilizar el sistema informatico.

Hip6tesis Ha: El sistema informético aumenta la eficacia en
el proceso de ventas de la empresa LIMKIT CORPORACION
E.l.R.L. Ate Vitarte

Ha: Ed > Ea

E. = Eficacia antes de utilizar el sistema informético. Eq=

Eficacia después de utilizar el sistema informatico.

HE2 = Hipotesis especifica 2

Hipotesis Ho: El sistema informatico no aumenta laeficiencia
en el proceso de ventas de la empresa LIMKIT CORPORACION
E.l.R.L. Ate Vitarte

Ho: Ea<=E,

Donde:

E.= Eficiencia antes de utilizar el sistema informatico.
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Eq= Eficiencia después de utilizar el sistemainformatico.

Hipotesis Ha: El sistema informatico aumenta la eficienciaen

el proceso de ventas de la empresa LIMKIT CORPORACION

E.l.R.L. Ate Vitarte

Ha: Ed>Ea

E.= Eficiencia antes de utilizar el sistema informatico.

Eq= Eficiencia después de utilizar el sistemainformatico.

3.3.4. Nivel de Significancia

Durante el nivel de Significancia se tiene o se da como un buenresultado:

v' X=0.05(No aceptable) y Nivel de Confianza(0.60-1)
3.3.5. Estadistico de Prueba

Definicion de la T de Student:

5%

Fegi‘m de rechaso Regién de aceptacidn FRegicn de rechaza

Figura 7. Gréfico estadistico T de Student
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3.4.

La prueba T de Student se basa en la muestra de la poblacion. Es decir,
consiste en comparar, para ello debemos de tener en cuenta la dispersién
de los datos, la media observada en la muestra con la esperada bajo la
hipétesis nula. Por lo tanto si el valor asociado al estadistico de contraste
es mayor que a se va asumir la hipotesis nula, lo que significara que la

muestra pertenece a la poblacién.

Aspectos Eticos

La investigacién realizada en esta tesis, tiene claro que las lascitas sefialadas
y referencias bibliograficas por los autores mencionados sonobjetivamente
de autores respetables a nivel nacional e internacional cuya datos
proporcionados es muy confiable por muchas investigaciones que son de

mucha importancia y elaborada en la tesis de investigacién.

Es por ello existe el marco tedrico para conocer mas sobre eltemay
conocer o investigar mas sobre el proceso de ventas. Por lo tanto el
indagador tiene el objetivo de considerar losresultados dados por la
investigacion que se ha realizadomediante el proceso de las ventas de

la empresa LIM KITCORPORACION E.I.R.L.
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V.

4.1.

RESULTADOS

En este tercer capitulo, se va a desarrollar el producto de los registros de los datos de
la organizacién donde se mostraran el Pre — Test y el Post — Test mediante una
aplicacion de IBM SPSS Statistics 25. Es por ello que se ha realizado principalmente el
analisis descriptivo. Por lo tanto también se ha probado la correlacién que parte de la
prueba comoresultado de la interpretacion alta, también se tuvo la hipdtesis que

parte de la discusidn final de otros proyectos de tesis.

Anadlisis Descriptivos

Mediante el proceso de investigacidn realizada va ser implementado un sistema de
informacidn que automatizara el proceso en la entidad.Es por ello se ha hecho el
estudio mediante la prueba del Test para dar a conocer los datos de la empresa,
Como también se ejecutd nuevamente el sistema para la informacién y fue
realizado para el proceso de ventas por lo que se muestra en la siguiente tabla y

tenemos como resultado:

e |INDICADOR: Eficacia

Como resultado descriptivo de mi indicador “Eficacia” se obtuvo lasiguiente

tabla:

Tabla 14. Medida comparativa del indicador (Eficacia)

Estadisticos descriptivos

Desv.
N Minimo Méaximo Media Desviacion
Eficacia_PreTest 18 38,00 67,00 53,9444 8,80823
Eficacia_PostTest 18 63,00 100,00 77,3889 10,97665

N valido (por lista) 18
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En el caso del indicador Eficacia en el proceso de ventaTenemos el

pre-test y se obtuvo un valor de 53,94

que en el post-test fue de 77,39%; lograndEficacia

de Ventas una minima que

63% en el post-test, esto indantes

y después d

informatico.

Sin

50,0000

60,0000

40,0000

Media Eficacia

20,0000

0000

FPreTest
Tipo_dato

PostTest

Figura 8. Porcentaje de Eficacia antes y después de implementar el Sistema Informatico

En la presente Figura 8. del indicador Eficacia de ventas, se concluyé que la

ejecucion del pre-test se obtuvo un porcentaje de 53,94%, mientras que en

el post - test 77,39%.
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INDICADOR: Eficiencia

Como resultado descriptivo de mi indicador “Eficiencia” tenemos lasiguiente

tabla:

Tabla 15. Medida comparativa del indicador (Eficiencia)

Estadisticos descriptivos

Desv.
N Minimo Maximo Media Desviacion
Eficiencia_Pre 18 38,00 71,00 57,8333 10,16482
Eficiencia_Pos 18 50,00 88,00 74,1111 10,45938
N valido (por lista) 18

Fuente: Elaboracion propia

Mediante los estudios realizados del indicador Eficiencia enproceso de

ventas se obtuvo un pre-test con un 57,83%, mientras que en el

post-test fue de 7

en el porcentaje de disminucién en E38% del

pre-test y 50% en e diferencia antes y des

informatico.

Sine
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50,0000

60,0000

1]
‘o
®
r 40,0000
T
[ k]
=
20,0000
aooa
pre post
tipo_dato
Figura 9. Porcentaje de Eficiencia antes y después de implementar el Sistema
Informatico
En la Figura 9. del caso del indicador Eficacia de ventas, el pre-test fue de
57,83%, mientras que en el post-test se logré tener como resultado 74,11%.
4.2. Analisis Inferencial

Prueba de Normalidad

Por lo tanto las pruebas que han realizado a los datos que se han

mostrado de cada indicador fueron mediante el método deShapiro —

Wilk, Por lo que el tamafio de la muestra esta conformada por las

siguientes:

I1=18 Registro de Ventasl2 = 18

Registro de Visitas

Por lo tanto en esta investigacion se ha usado como pruebaShapiro—

Wilk, porque el valor es menor a 50 para la muestra. Es
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por ello de que si la prueba es mayor al valor 0.05 el test de la distribucion sera
normal, en caso contrario la distribucién no es normal. Por lo cual se procedio

a realizar la prueba de Shapiro —Wilk porque mis registros son menores a 50.

Esta prueba se ha realizado ingresando los datos de cada indicador en el

software estadistico de IBM informatico SPSS, bajo las siguientes condiciones:

Si:

Sig. < 0.05 adopta una distribucién no normal.Sig.

20.05ad

Sig: Mediante el resultado que se tuvo como valor de nivel de contraste

de la prueba de Shapiro-Wilk. los resultados que se obtuvo fue::

INDICADOR: Eficacia
Por lo tanto el objetivo de esta prueba de hipdtesis, segliin los datos de los

registros ha sido comprobado en base a la distribucidon especifica de Ila

eficacia.

Tabla 16. Prueba de normalidad de eficacia antes y después de Implementar el

sistema informatico.

Pruebas de normalidad
Shapiro-Wilk
Tipo_dato Estadistico gl Sig.
Eficacia_PreTest PreTest ,899 18 ,055
PostTest ,906 18 ,072

Fuente: Elaboracién propia
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En la (TABLA N° 16) se dio como resultado la prueba que indica
que el Sig. Del indicador Eficacia en el proceso de ventas del Pre

— Test fue de 0,55, cuyo valor es mayor de

>0.05. Por lo tanto la eficacia se distribuye de manera normal.

Los resultados de la prueba del Post-Test indican que el Sig. del
indicador Eficacia fue de 0.72, Sin Embargo el valor es mayor que
>0.05, por lo que indica que la Eficacia se distribuye normalmente.
Por lo tanto la distribucién de ambasmuestras es normal en la

siguiente figura se aprecia.

Histograma

para Tipo_dato= PreTest

Meclia = 53,94
Desviacidn esténdar = 8808

Frecuencia

40,00 50,00 60,00 70,00

Eficacia_PreTest

Figural0. Prueba de Normalidad de eficacia antes de implementar el sistema Informatico

En esta Figura 10 se muestra el PreTest del histograma de la Eficacia de
ventas, donde se tiene como resultado de Media: 53,94, Desviacion

estandar: 8,81 y como muestra se tiene 18.

Grafico Q-Q normal de Eficacia_PreTest

para Tipo_dato= PreTest

Mormal esperado

30 40 S0 &0 70

Valor observado
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Figura 11. Diagrama de dispersién antes de la implementacién del sistema paraprobar
la normalidad

Frecuencia

Histograma
para Tipo_dato= PostTest

Media = 77,39
Desviacion estandar = 10,977

0,00 70,00 80,00 90,00 100,00

Eficacia_PostTest

Figura 12. Prueba de Normalidad de eficacia después de implementar el

sistema Informatico

En esta Figura 12. se muestra el PostTest del histograma de laEficacia de
ventas, donde se tiene como resultado de Media: 77,39 Desviacion estandar:

10,98 y como muestra se tiene 18.

Grafico Q-Q normal de Eficacia_PostTest
para Tipo_dato= PostTest

Normal esperado

60 70 80 o0 100 110

Valor observado

Figura 13. Diagrama de dispersion después de la implementacion del sistema
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100,00

80,00

0,00

Eficacia_PreTest

40,00

PreTest PostTest
Tipo_dato

Figural4. Prueba de caja o Bigote del antes y después de la implementacion del sistema

En la Figura 14. Se visualiza la imagen del Pre y Post del indicadorde Eficacia

antes y después de implementar el sistema.

INDICADOR: Eficiencia

Por lo tanto mediante el objetivo de realizar la prueba de hipétesis, los datos

de los registros han sido comprobados en base a la distribucién especifica de

la eficacia.
TABLA N° 17: Prueba de normalidad de eficiencia antes y después de

Implementar el sistema informatico.

Pruebas de normalidad

Shapiro-Wilk
tipo_dato Estadistico gl Sig.
Eficiencia pre ,899 18 ,055
post ,902 18 ,062

Fuente: Elaboracién Propia
Por lo tanto en (TABLA N° 17) los resultados de la prue
indican que el Sig. Del indicador Eficiencia del p

ventas del Pre — Test fue de 0,55, cuyo
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>0.05. Por lo tanto la eficiencia se

Finalmente los resultadque

Frecuencia

Media = 57 83

Desviacion estandar = 10,165

el Sig. De
valor e
Histograma
para tipo_dato= pre
40,00 50,00 60,00 70,00

Eficiencia

Figura 15. Prueba de Normalidad de eficiencia antes de implementar el sistema

Informatico

En esta Figura N°15 se muestra el PreTest del histograma de laEficiencia de

visitas, donde se tiene como resultado de Media: 57,83, Desviacion estandar:

10,16 y como muestra se tiene 18.
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MNormal esperado

Grafico Q-Q normal de Eficiencia

para tipo_dato= pre

30

40

50 60

Valor observado

70

80

Figura 16. Diagrama de dispersion después de la implementacién del sistema

En esta Figura N°16 se muestra el grafico de dispersion paraprobar la

normalidad de manera positiva de la eficiencia.

Frecuencia

Histograma

para tipo_dato= post

50,00

0,00

70,00 80,00

Eficiencia

90,00

Media = 74,11

Desviacion estandar = 10,459
g

Figura 17. Prueba de Normalidad de eficacia después de implementar el

sistema Informatico

En esta Figura N°17 se muestra el PostTest del histograma de la Eficiencia

de visitas, donde se tiene como resultado de Media: 74,11, Desviacion

estandar: 10,46 y como muestra se tiene 18.
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MNormal esperado

Grafico Q-Q normal de Eficiencia

para tipo_dato= post

40

S0

60 70 a0 a0

Valor observado

100

Figura 18. Diagrama de dispersion después de la implementacion del sistema

En esta Figura N°18 Se muestra el gréfico de dispersidn para probarla

normalidad de manera positiva de la eficiencia.

Eficiencia

0,00

60,00

70,00

60,00

50,00

40,00

30,00

pre

post
tipo_dato

Figura 19. Prueba de caja o Bigote del antes y después de la

implementacion del

sistema

En esta Figura N°19 se visualiza la imagen del Pre y Post delindicador de

eficiencia antes y después de implementar el sistema.
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4.3. Prueba de Hipdtesis

A. Hipétesis de Investigacion 1

Indicador: Eficacia

H1: El sistema informatico aumenta la Eficacia en el procesode

Ventas en la empresa Lim kit Corporacidn E.I.R.L. Ate- Vitarte.

Hipd4tesis Estadisticas

Definiciones de Variables

E_a: Eficacia antes de usar el Sistema Informatico.

E_d: Eficacia después de usar el Sistema Informatico.

HO: El Sistema informatico no aumenta la Eficacia en el Proceso

de ventas en la empresa Lim kit Corporacion E.I.R.L.Ate-Vitarte.

e HO=E a=Ed

El indicador Eficacia sin el Sistema Informatico es mejor que el

indicador con el Sistema Informético.

HA: El Sistema informatico aumenta la Eficacia en el Proceso de

ventas en la empresa Lim Kit Corporacidn E.L.R.L. Ate- Vitarte.

e HA=E a<Ed
El indicador Eficacia con el Sistema Informatico es mejor queel

indicador sin el Sistema Informatico.



£0,0000

£0,0000

40,0000

Media Eficacia

20,0000

0000

Tipo_dato

PreTest PostTest

Figura 20. Eficacia — Comparativa General

Finalmente en la figura N°20 del indicador Eficacia en las ventas,

del pre-test se obtuvo un valor de 53,94%, mientrasque en el post-

test fue de 77,39%.

Por lo tanto concluimos que el resultado del contraste de hipdtesis

de la Prueba T-Student cumple con las muestras, debido a que los

datos obtenidos durante la investigacién (Pre-Test y Post-test) se

distribuyen normalmente. Cuyo valor de Tes de -6,980, usando el

95% de intervalo de confianza. (VER TABLA N° 14).

Tabla 18. Prueba de T-Student para la eficacia en el proceso de ventas antes y

después de la implementacién del Sistema Informéatico

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas

Eficacia_PostTest

Desv. 95% de intervalo de
Desv. Error confianza de la diferencia Sig.
Media Desviacion | promedio Inferior Superior t gl (bilateral)
Par 1 | Eficacia_PreTest - -23,44444 14,25079 3,35894 | -30,53119| -16,35769| -6,980 17 ,000

Fuente: Elaboracidén propia
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Por lo tanto el indicador de eficacia en ventas de la muestra es del7 segln la

tabla de T-Student el grado de la libertad del valor esde -1,7396, cuyo resultado

es 0.05.

Por lo tanto, se ha rechazado la hipdtesis nula, aceptando la hipotesis
alterna con un 95% de confianza ya que se tuvo comoresultado 0.05
segun la tabla de grado de libertad. Segun la (FIGURA N220), se ubica
en la zona de rechazo. En conclusidnel Sistema Informatico aumenta la

eficacia en las ventas en la empresa Lim Kit Corporacién E.l.R.L. Ate-

Vitarte.

1 .
NnrariAan Drania

Eilanta- Fl

T=1,7396

TC=-6,980

-5-4-3-2-1 12345

Figura 21. Prueba de T-Student - Eficacia
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B. Hipotesis de Investigacion 2
Indicador: Eficiencia

H1: El sistema informdtico aumenta la eficiencia en el procesode Ventas

en la empresa Lim Kit Corporacion E.I.R.L. Ate- Vitarte.

Hipotesis Estadisticas Definiciones de
Variables:

VP_a: Eficiencia antes de usar el Sistema Informatico.

VP_d: Eficiencia después de usar el Sistema Informatico.

HO: El Sistema informatico no aumenta la eficiencia en el proceso de

ventas en la empresa Lim Kit Corporacion E.L.R.L. Ate-Vitarte.

e HO=E.a2Ed

El indicador eficiencia sin el Sistema Informatico es mejor que el indicador

con el Sistema Informatico.

HA: ElSistema informatico aumenta la eficiencia en el Procesode ventas en

la empresa Lim Kit Corporacion E.I.R.L. Ate- Vitarte.

e HA=E a<E

El indicador Eficiencia con el Sistema Informatico es mejor queel indicador

sin el Sistema Informatico.
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Media Eficiencia

80,0000

£0,0000

40,0000

20,0000

0000

pre post

tipo_cdato

figura 22. eficiencia— comparativa general

Tabla 19. Prueba de T-Student para la eficiencia en las visitas antes y después de la

implementacion del Sistema Informatico

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas

95% de intervalo de

Desv. Desv. Error confianza de la diferencia Sig.
Media Desviacion promedio Inferior Superior t gl (bilateral)
Par 1 | Eficiencia_Pre - -16,27778 18,41612 4,34072 -25,43590 -7,11966 -3,750 17 ,002

Eficiencia_Pos

Fuente: Elaboracién Propia
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Por lo tanto en el indicador de eficacia en ventas, la muestra es de 17 segun la

tabla de T-Student el valor que sera el punto de comparacion es de -1,7396.

Por lo cual, se ha rechazado la hipdtesis nula y se aceptd la hipétesis alterna
con un 95% de confianza. Asi mismo el valor T obtenido, como se visualiza en
la (FIGURA N222) debido a que seencuentra en la zona de rechazo. Por lo
tanto el Sistema Informatico incrementa la eficiencia en visitas en la empresa

Lim Kit Corporacion E.I.R.L. Ate-Vitarte.

T=1,7396

TC=-3,750

5 -4-3-2-1 12345

Figura 23. Prueba de T-Student — Eficiencia
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V.

DISCUSION

Mediante los resultados obtenidos en la tesis realizada se ha analizado

una comparacion en el proceso de volumen de ventas, la cual se ha

contribuido a un margen total de ventas en la organizacion Lim Kit

Corporacion E.I.LR.L.

1. En el indicador de eficacia en las ventas, se ha obtenido una media

de 53,94% ventas realizadas antes de usar el sistema y 77,39%
ventas realizadas con la implementacién del sistema, por lo que nos
indica un aumento de 23,45% ventas realizadas por semana. Por lo
gue se sefala que la implementacion del sistema informatico aumenta

la eficacia de la empresa Lim Kit Corporacion E.ILR.L.

Es por ello mediante la investigacion dada supera lo expresado por
Palomino Jesus en su proyecto de tesis: “Sistema Informatico
aplicado en el proceso de ventas personalizadas de alimentos

balanceados de la empresa Lactari S.A.C. en 18,64%.

En el indicador de eficiencia de visitas, se ha obtenido una media de
57,83% visitas realizadas antes de usar el sistema y 74,11% visitas
realizadas con la implementacion del sistema, por lo que nos indica
un aumento de 16,28% visitas realizadas por semana. Mostrando que
al ser implementado el sistema informatico aumentara la eficiencia de
la empresa optando y minimizando un recurso en la empresa Lim Kit

Corporacion E.I.LR.L.

Por lo tanto mediante la investigacion dada supera lo expresado por
Zenobio Pérez en su tesis: “Sistema Informético basado en tecnologia
web en el proceso de ventas de la empresa ECCOM E.LL.R.L., en
13,15%.
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Como discusion final de margen de mi indicador de eficacia y
eficiencia se han incrementado en gran medida, por lo tanto, ya que
se ha realizado la implementacion del sistema nos dara a conocer las
ventas y visitas para un optimo control de la organizacion tanto para
visualizar el stock de los articulos de venta y las visitas que se van a

realizar por parte del cliente.
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VI.

CONCLUSIONES

La conclusion de la presente tesis tiene como resultado:

1. Mediante las investigaciones como conclusién en la eficacia en las

ventas en la empresa Lim Kit Corporacion E.I.R.L. aumenta con la
ejecucion del sistema, por lo tanto sin el sistema se obtuvo como
valor 53,94% de ventas realizadas, por lo que después de la
implementacion del sistema se tuvo un resultado de 77,39% dando
como aumento del resultado final a 23,45% en la eficacia de

ventas.

Mediante las investigaciones como conclusion en la eficiencia en
las visitas en la empresa Lim Kit Corporacion E.I.R.L. aumenta con
la ejecucion del sistema, por lo tanto sin el sistema se obtuvo como
valor 57,83% de ventas realizadas, por lo que después de la
ejecucion del sistema se tuvo un resultado de 74,11% dando como

aumento del resultado final a 16,28% de la eficiencia en las visitas.

Finalmente se ha concluido de los dos indicadores un mejor
resultado satisfactorio por lo que el sistema informatico si mejora

el proceso de ventas en la empresa Lim Kit Corporacién E.I.R.L.
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VIl

RECOMENDACIONES

1. Se sugiere desarrollar un sistema informatico para agilizar el

proceso de ventas en otras empresas y puedan manejar un mejor
control en las ventas que realizan y poder administrar toda la parte
del negocio de la organizacion que se cumple en cada area para

un mejor ingreso.

Se recomienda elegir como un mejor indicador la eficacia y
eficiencia ya que permitird optimizar el proceso de las ventas y
visitas que se realizan en la empresa como también se podra
analizar el stock de los productos necesarios de la organizacion

para automatizar el proceso de cada area.

Se recomienda tener como administrador a una persona que
pueda controlar y supervisar antes de empezar a cargar la
informacion al sistema para que no puedan tener algun tipo de
inconvenientes y estar haciendo modificaciones y evitar pérdida

de tiempo.

Se recomienda la implementacion del sistema informético y asi se
reemplace los equipos informaticos de mayor rendimiento e

idéneo para la empresa.
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ANEXOS

ANEXO 01 - ENTREVISTA

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO ENTREVISTA

ANEXO 01 - ENTREVISTA
UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO
LIMA ESTE

Sistema Informatico para el proceso de ventas de la empresa
LIM KIT CORPORACION E.I.R. Ate Vitarte.

MCVS-AD-01 Acta de Entrevista Al Jefe de Ventas
Version 1.0
Abril del 2018

©Lim Kit Corporacién E.L.R.L.
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_Fecha de Actualizacién: 14-04-2018 : = ; Versién: 1.0

Elaborado por: Meneses Caceres Juan Alexis : Péag. 2
Sistema Informético para el proceso de ventas de la empresa LIM KIT MCVS-AD-02
CORPORACION E.LR.L. : ’ ' Acta de Entrevista al jefe de

: ; : ventas

1. HISTORIAL DEL DOCUMENTO:

REVISION

EDICION FECHA DESCRIPCION

1

© 14-04-2018  Primera Version ~ Meneses Caceres,
- | L deenplexs
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Nombre del

Cargo del Entrevistado:

Entrevistado: Escalante Berrocal, José

: : Lo Jefe de Ventas
Departamento/Area: Ventas
Sector: Comercial

ENCUESTA PARA ANALIZAR Y DETERMINAR LA PROBLEMATICA DE LA

EMPRESA LIM KIT CORPORACION E.I.R.L.

INSTRUCCIONES:

Sirvase Ud. a contestar las siguientes interrogantes, por lo que se espera por parte de usted gran
sinceridad, brindando todas las posibles respuestas todo ello contribuird con el desarrollo de la

empresa, la presente entrevista tiene como finalidad identificar su actual situacién, se considera
responder con veracidad.

N

3.

1. ¢Cudl es su funcidn principal del drea de ventas?

= il

Ln Foncion que cl TeFe D¢ Uenths caliZo , €5 BUSAT
(NS o BT 6l PRACio AR e posbas  reali BAESC
las tonpras ©¢ Lot protu Ctos que (e Qiefr 5 prepner o

SuS  Cliewtey vyia colfco  €lect@nicc 0 e naop que
ReAlizhg & 1o OFICMA . toviANDoles FitRCones

los erosuLtos Que re quicren © st AN (Mt re s ROLS

& coMerar 9 ln eqpfes A UKW KIT orfocncion C-L.GL

éLa organizacién cuenta con equipos Tecnolégicos que ayude en sus procesos de
ventas?

pctuel Hente W €HPrESp  (ucatn (on 3 COMPUTADOIAS Ooubyg
@WOA  wo (ouply v Puuciocv o (el estABleci oo , TARB €
ContAMos  con wn inPresora  pare  redlizar D HPCEST ouES DG
los proguetes vy yyp iMpresofn A \ASGr  para  (As
FACtorAs  © 3uiAC e  les  Clieh es , Por lo TAOTO YAHBIE)
DS Memciov oo ELEAN  ©O8
PprA  las Covexior de 2O Y
De A 0QYAMERGON.

Rebactidor v wy Swity
CoMPRItir infornatones

éActualmente cudl es la problematica en la organizacién?

L Problenpticn e 1A orfgpuidAtio & Qoe MO Clevtan op
WS Buen  Gefuide De iNtermel Y& 4oe S fequiere  uyacer Mg
ot thdopts Oe s cliewic . €1 offo Pwito YuportAute De In
OFSApiTAGor €S aWE o fodd LS VESHAS De POOOULOS g
MO My son UENDIOG Por o esYAr couForme B In Sule cse
PASA  Congtamtom ente POMQOE o cutothl SN VN Bogy Contfo | eo
O MMAen oi (oo el stok o6 log  PIOOULEOS , BengipuakDo

% : s > e F
wepticercion Al clien FE . uo TOMBIC? Al o <er  fes PoudIRS
P\ Coffep, »i HBwelle SuS Cotipp Ciopfs PotUMMEp (S
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4. ¢éCudl crees tu que es la solucién que puede mejorar los procesos de ventas de la
empresa?

Lp Solucion Qeingadp Per pafte Del TeFe D Leotns

€S 9Ue ce  [pPlemente oo Sistema Tofortatico

Guc  ASilice ¥ AoteMptice svL PrOCESOS em ef K ren

¢ Uendas fosramBe AST Yewer el stock o i Prodycto
7 Gue ChON  prooo Lo fewsa  un eoo,f 8¢ & Bus@rle

CRiLtencio pe 1A

Por €l pedQre eacaln EFILNZ Y
OFA NI Za Cidp.

Imagen 1: Jefe de ventas de LIM KIT

of

,,frly' S AS
José Escalani@ =

Jefe de Ventas de la empresa LIM KIT
CORPORACION E.LR.L.
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ANEXO 02 — Acta de Solicitud de Implementacion del Software

‘] U v il Caniar allajo HLTAIDE IMIFLE KD OO DE BIKY KT IEALE-L

Agta; Peliclin dz |3 Implementaciin del Sofware
Lima, 14 d= sbrl ded 2018
LI EIT Corporacicn ELRL.

Eanor o Jama Rodriguaz Wufisz
Gararts Sanaral de k3 emprasa LIK KT Conporackan
ElLRL

Saunta o Sollchud d2 Imzlemamacian da un Sktems Informsics

para el procesa de wenlas en |3 emgresa LI KIT
CORPORACION ELRL"

Tengo &l agrado oe drighme 3 Ud, pars ealudare cordisimante ¥
sollchare en represantacion te |3 Univarsicad Privada César Walieo en base 3
su conocimiento vy conformidad de 13 Implamentackin de un “SISTEMA
INFORMATICD PARA EL PROCES0 DE VENTAS EN LA EMERESA LIM KIT
CORPORACION ELRL” En funckin 3 ke requerimiantcs y cbjedvoe de 13

SMpresa

Medanis est3 soliciud sspero que sea de su agrads & documenls
conforme 3 138 expectallvas de su agrado, Gracas.

FPHESEMTALILY LN
e i Cafirime Juan Adiioos
Jhi:

JIEFLIL A

LPIVERS IDAD PRIVADA CESAR VALLEID

ikt
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ANEXO 03 — Acta de Aceptacion de Implementacion del Software

Acta: Aceptacion de la Implementacion del Software

Lima, 16 de abril del 2018

LIM KIT Corporacién E.I.R.L.

Oficio N° 001

Gerencia :  Rodriguez Nufiez Jaime
Gerente General de la empresa LIM KIT Corporacion
E.LR.L.

Asunto . Aceptacién de la Implementacion de un Sistema Informatico

para el proceso de ventas en la empresa LIM KIT
CORPORACION E.LR.L"

De acuerdo al documento recibido se le otorga el permiso para poder
realizar la implementaciéon de su software y de Investigacion titulada como
“Sistema Informatico para el proceso de Ventas en la Empresa LIM KIT
CORPORACION E.LR.L., en representacién de la Universidad Privada César
Vallejo de Ate. Por este documento usted podré representar y ser parte de
nuestra empresa y asi cumplir con los objetivos y necesidades de la organizacion
de manera eficaz.

Mediante este acta de aceptacion espero pueda cumplir con los
requerimientos de la Universidad Privada César Vallgjo.

Gerente General:
Rodriguez Nufiez Jaime
DNI:

82355231
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ANEXO 04 - FICHA DE REGISTRO - VACIO
1° INDICADOR => EFICACIA

UNIVERSIDAD César VALLEJO
INGENIERIA DE SISTEMAS

PFICHA DE REGISTRO

—Ventas realizadas por semana
. Eficacia = — - 100
Eficacia 2 Visitas realizadas por semana

FICHA DE REGISTRO
DIMENSION: Prospeccion HORA:  [3.00 PM - 4.00 PM
INDICADOR: Eficacia DURACION 1 Hora
INVESTIGADOR: Meneses Caceres Juan Alexis OFICINA: | Area Ventas
EMPRESA: LIM KIT CORPORACIONE.ILR L.
PROCESO OBSERVADO: Proceso de Ventas.
TIPO:
N° "FECHA Ventas Visitas Realizadas Conteo Final
Realizadas x x Semana (%)
Semana

MES ITEM | FECHA

TOTAL




ANEXO 05 - FICHA DE REGISTRO - VACIO

2° INDICADOR => EFICIENCIA

ﬁ UNIVERSIDAD CE€SAR VALLEIO

INGENIERIA DE SISTEMAS
FICHA DE REGISTRO
. _ Ventasde cliente para ventas por semanaxmo
Eficiencia » [hcenda= Visitas esperadasporsemana |
FICHA DE REGISTRO
DIMENSION: Prospeccion 13.00 PM - 4.00 PM
INDICADOR: Eficiencia DURACION 1 Hora
INVESTIGADOR: Meneses Céceres Juan Alexis OFICINA: | Area Ventas
EMPRESA: LIM KIT CORPORACION E.I.R.L.
PROCESO OBSERVADO: Proceso de Ventas,
TIPO:
N* FECHA Visitas de Visitas Conteo Final
clientes para esperadas x (%)
_THE ITEM FECHA ventasxsemana semana
TOTAL
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ANEXO 06 — INSTRUMENTO
1° INDICADOR => EFICACIA — PRE TEST
FICHA DE REGISTRO
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ﬁ UNIVERSIDAD CiSAR VALLEIO

INGENIERIA DE SISTEMAS

FICHA DE REGISTRO

Ventas realizadas por semana

ia = 100
Eficacia 2 Mwm
FICHA DE REGISTRO
DIMENSION: Prospeccién HORA: 3.00 PM - 4.00 PM
INDICADOR: Eficacia DURACION 1 Hora
INVESTIGADOR: Meneses Caceres Juan Alexis OFICINA: | Area Ventas
EMPRESA: LIM KIT CORPORACION E.I.R L.
PROCESO OBSERVADO: Proceso de Ventas.
TIPO: PRE - TEST
~ FECHA Ventas Visitas Realizadas Conteo Final
Realizadas x x Semana (%)
“MES | TTEM | FECHA i
01 05-03-2018 4 7 0.57
02 08-03-2018 3 7 0.43
03 07-03-2018 5 8 0.63
04 08-03-2018 4 7 0.57
05 09-03-2018 5 8 0.63
06 10-03-2018 a 6 0.67
07 12-03-2018 3 7 0.43
08 13-03-2018 3 8 0.38
i s 09 14-03-2018 3 7 0.43
10 15-03-2018 4 7 0.57
1" 16-03-2018 N 3 6 0.50
12 17-03-2018 4 8 0.50
13 19-03-2018 5 8 0.63
14 20-03-2018 4 7 0.57
15 21-03-2018 3 7 0.43
16 22-03-2018 4 7 0.57
17 23-03-2018 5 8 0.63
18 24-03-2018 4 7 0.57
TOTAL 70 130 0.54

ANEXO 07 = INSTRUMENTO
1° INDICADOR => EFICIENCIA - PRE TEST
FICHA DE REGISTRO




ﬁ UNIVERSIDAD CéSAR VALLEJO

INGENIERIA DE SISTEMAS

FICHA DE REGISTRO

Eficiencia >  fhcenda = e porcomana —* 0]

Ventas de cliente para ventas por semana

x100

‘ FICHA DE REGISTRO ke
DIMENSION: Prospeccién ORA:  /3.00 PM - 4.00 PM
INDICADOR: Eficiencia DURACION 1 Hora
INVESTIGADOR: Meneses Caceres Juan Alexis OFICINA: | Area Ventas
 EMPRESA: LIM KIT CORPORACION E.I.R.L.
PROCESO OBSERVADO: Proceso de Ventas.
_TIPO: PRE - TEST
N® FECHA Viebs do Visitas esperadas Com(;)Flml
clientes para X semana
“MES ITEM FECHA ventasxsemana
01 05-03-2018 3 8 0.38
02 06-03-2018 4 7 0.57
03 07-03-2018 4 7 0.57
05 09-03-2018 4 7 0.57
06 10-03-2018 4 7 0.57
07 12-03-2018 5 7 0.71
08 13-03-2018 4 3 0.50
1 | maczs 09 14-03-2018 5 7 0.71
' 10 15-03-2018 5 7 0.71
1 16-03-2018 5 7 0.71
12 17-03-2018 4 8 0.50
13 19-03-2018 4 7 0.57
14 20-03-2018 4 8 0.50
15 21-03-2018 4 7 0.57
16 22-03-2018 5 7 0.71
17 23-03-2018 3 7 0.43
18 24-03-2018 4 8 0.50
TOTAL 76 132 0.58

ANEXO 08 — INSTRUMENTO
1° INDICADOR => EFICACIA — POST-TEST
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FICHA DE REGISTRO

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INGENIERIA DE SISTEMAS

FICHA DE REGISTRO

Ventas realizadas por semana

e — x100Q
Eficacia > lm_\fiw__;as_l:e_a___hzadummaa__
FICHA DE REGISTRO
DIMENSION: Prospeccion HORA:  13.00 PM -4.00 PM.
INDICADOR: Eficacia DURACION 1 Hora
INVESTIGADOR: Meneses Caceres Juan Alexis OFICINA: | Area Ventas
EMPRESA: LIM KIT CORPORACION E.I.R.L.
PROCESO OBSERVADO: Proceso de Ventas.
TIPO: POST - TEST
N FECHA Ventas Visitas Realizadas Conteo Final
Realizadas x x Semana (%)
TMES | ITEM | FECHA o
01 05-11-2018 6 8 0.75
02 | 06-11-2018 5 8 0.63 ]
03 07-11-2018 6 3' 0.75
04 | 08-11-2018 > 2 o%6
05 09-11-2018 6 8 0.75
06 | 10-11-2018 : 3 o7
07 | 12-11-2018 s s 063
08 13-11-2018 7 8 0.88
1 [ novenitie 09 14-11-2018 5 7 0.71
10 15-11-2018 s 8 0.63
1" 16-11-2018 5 8 0.63
12 17-11-2018 7 8 0.88
13 19-11-2018 7 8 0.88
14 20-11-2018 6 7 0.86
15 21-11-2018 8 8 1.00
16 22-11-2018 6 8 0.75
17 23-11-2018 6 8 0.75
18 24-11-2018 7 8 0.88
TOTAL 108 140 0.77

ANEXO 09 - INSTRUMENTO
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1° INDICADOR => EFICIENCIA — POST-TEST

FICHA DE REGISTRO

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEIO

INGENIERIA DE SISTEMAS

FICHA DE REGISTRO

Ventas de cliente para ventas por semana

Eficiencia 2> ficiencia = Visitas esperadas por semana xlOO‘
FICHA DE REGISTRO
DIMENSION: Prospeccion ORA:  [3.00 PM - 4.00 PM
INDICADOR: Eficiencia URACION 1 Hora
INVESTIGADOR: Meneses Caceres Juan Alexis OFICINA: | Area Ventas
EMPRESA: LIM KIT CORPORACION E.L.R.L.
PROCESO OBSERVADO: Proceso de Ventas.
TIPO: POST - TEST
N® FECHA Ventas Visitas Realizadas Conteo Final
Realizadas x x Semana (%)
MES [ TTEM | FECHA | Somena
01 05-11-2018 5 7 0.71
02 06-11-2018 6 8 0.75
03 07-11-2018 6 7 0.86
05 09-11-2018 6 8 0.75
06 10-11-2018 6 7 0.86
07 12-11-2018 7 8 0.88
08 13-11-2018 6 7 0.86
1 | Noviembre 09 14-11-2018 7 7 1.00
10 15-11-2018 6 3 0.75
1" 16-11-2018 7 7 1.00
12 17-11-2018 6 8 0.75
13 19-11-2018 7 8 0.88
14 20-11-2018 6 7 0.86
16 21-11-2018 6 8 0.75
16 22-11-2018 7 7 1.00
17 23-11-2018 5 7 0.71
18 24-11-2018 6 8 0.75
TOTAL 112 135 0.83

ANEXO 10
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BASE DE DATOS EXPERIMENTAL

EFICACIA EFICIENCIA
I/ i " ) d e
ITEM PRE-TEST POST-TEST ITEM PRE-TEST POST-TEST
1 0.57 0.75 1 038 071
2 0.43 0.63 2 057 0.75
3 0.63 0.75 3 057 0.86
4 0.57 0.86 4 0.63 0.88
5 0.63 0.75 5 057 0.75
] 0.67 071 G 0.57 0.86
) 0.43 0.63 Fi 071 0.88
a8 0.38 0.88 s 0.50 0.86
] 0.43 071 o 071 1.00
10 0.57 0.63 10 071 0.75
11 0.50 0.63 11 071 1.00
12 0.50 0.88 12 0.50 0.75
13 0.63 0.58 13 0.57 0.588
14 0.57 0.86 14 0.5 0.86
15 0.43 1.00 15 057 0.75
16 0.57 0.75 16 071 1.00
17 0.63 0.75 17 043 071
18 057 0.88 18 0.50 0.75
ANEXO 11
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VALIDACION DE INSTRUMENTO

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTO N°1 - EFICACIA

Rl
\I' UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

VALIDACION DE INSTRUMENTOS

Apellidos y Nombres del Experto:
Titulo y/o grado: f‘({)( P IDNEELTUND, DT ST

ferez Fanio

/ua./ /'7-44,7(\'

STSZrs

I

Ph: () [Doctor:( ) [ Magister: X

Universidad que labora: Universidad Cesar Vallejo

Fecha: /[

PROYECTO DE TESIS: SISTEMA INFORMATICO PARA EL PROCESO DE VENTAS DE LA EMPRESA LIM KIT
CORPORACION E.I.R.L. ATE-VITARTE

Taba de Evaluacién de Expertos para el Indicador:

Eficacia

Mediante la tabla de evaluacion de expertos. Usted tiene la facultad de calificar los instrumentos
utilizados para medir un indicador mediante una serie de preguntas con puntuaciones.

ITEMS PREGUNTAS VALORACION
Deficiente | Regular | Bueno | Muy Bueno | Excelente
0-20% 21-50% | 51-70% 71-80% 81-100%
1 | éExiste relacidn con el titulo de la ,Y
investigacion? 2
2 ¢Se menciona las variables de la ?2
investigacion?
3 | ¢Elindicador facilitard el logro de
los objetivos de investigacién? 7 2
4 ¢éTiene relacién con la variable de
estudio? 72
5 | ¢Facilitara el  andlisis vy
procesamiento de dato? 72
6 ¢Es entendible las alternativas de
solucién? 72
7 ¢Es claro, preciso y sencillo para
obtener los datos que se .; Z
requieren?
8 | ¢El instrumento de medicién
cumple con el disefio adecuado? 72
9 | ¢El instrumento de medicién,
serd accesible a la poblacion
sujeto de estudio? '7‘)’
10 | ¢Cada una de las preguntas de
instrumento de medicién, se _72’
relacionan con cada uno de los
elementos de los indicadores?
TOTAL
Promedio de Valoracién: ‘7& '
SUGERENCIAS:

Firma del experto:
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\" UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

VALIDACION DE INSTRUMENTOS

s
> / =
Apellidos y Nombres del Experto: :‘2’4‘1 /'MFWI. fd /%’b(r’
Titulo /o grados: .. G €0 TG, 25, FusTersa

i Ph:( ) [ Doctor: { } | Magister: (% l Licenciado: { )

Universidad que labora: Universidad Cesar Vallejo

Fecha:____/ [/

PROYECTO DE TESIS: SISTEMA INFORMATICO PARA EL PROCESO DE VENTAS DE LA EMPRESA LIM KIT
. CORPORACION E.I.R.L. ATE-VITARTE

Taba de Evaluacion de Expertos para el indicador:
Eficiencia
Mediante la tabla de evaluacion de expertos. Usted tiene la facultad de calificar los instrumentos
utilizados para medir un indicador mediante una serie de preguntas con puntuaciones.

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

1 ¢Existe relacién con el titulo de la

investigacion? #L
2 | ¢Se menciona las variables de la

investigacion? 7 2
3 | ¢Elindicador facilitara el logro de

los objetivos de investigacién? 7l
4 ¢Tiene relacion con la variable de

estudio? 7 7
5 ¢Facilitara el analisis vy .

procesamiento de dato? &
6 ¢Es entendible las alternativas de

soluciéon? ’72
7 ¢Es claro, preciso y sencillo para

obtener los datos que se 7 )

requieren?
8 ¢El instrumento de medicién

cumple con el disefio adecuado? / 2
9 ¢El instrumento de medicidn,

serd accesible a la poblacién 7 2

sujeto de estudio?
10 | ¢Cada una de las preguntas de

instrumento de medicién, se

relacionan con cada uno de los ;/ 2

elementos de los indicadores?

TOTAL

Promedio de Valoracién: ;Z 2

SUGERENCIAS:

Firma del experto: d/’,
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ANEXO 12
VALIDACION DE INSTRUMENTO
TABLA DE EVALUACION DE EXPERTO N°2 — EFICACIA

\" UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

VALIDACION DE INSTRUMENTOS

Apellidos y Nombres del Experto 777‘/37772“13 /I/@)’/w DM? é‘ko

r Ph: () [ Doctor: ( ) I Magister: ,6() [ Licenciado: ( ) | OtrOS: eeerrrrrrreee J
Universidad que labora: Universidad Cesar Vallejo

Fecha:_/ﬁ/__/_z/_/_é

PROYECI' O DE TESIS: SISTEMA INFORMATICO PARA EL PROCESO DE VENTAS DE LA EMPRESA LIM KIT
CORPORACION E.I.R.L. ATE-VITARTE

Taba de Evaluacién de Expertos para el Indicador:
Eficacia
Mediante la tabla de evaluacién de expertos. Usted tiene la facultad de calificar los instrumentos
utilizados para medir un indicador mediante una serie de preguntas con puntuaciones.

ITEMS PREGUNTAS VALORACION
Deficiente | Regular | Bueno | Muy Bueno | Excelente
0-20% 21-50% | 51-70% 71-80% 81-100%
1 ¢Existe relacion con el titulo de la
investigacion? Li s
2 ¢Se menciona las variables de la
investigacion? 15
3 | ¢Elindicador facilitara el logro de
los objetivos de investigacion? ?5
4 | ¢Tiene relacion con la variable de >
estudio? 15
5 | ¢Facilitard el  andlisis vy 35
procesamiento de dato? 7
6 | ¢Esentendible las alternativas de 5
solucién? ?
7 ¢Es claro, preciso y sencillo para
obtener los datos que se 75
requieren?
8 ¢El instrumento de medicién q 5
cumple con el disefio adecuado?
9 | ¢El instrumento de medicion,
serd accesible a la poblacién ?5
sujeto de estudio?
10 | ¢Cada una de las preguntas de
instrumento de medicién, se ? 5
relacionan con cada uno de los
elementos de los indicadores?
TOTAL
Promedio de Valoracion: 7 5
SUGERENCIAS:
S R SO s v
Firma del experto: (e Cetoyy),

( <
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\l UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

VALIDACION DE INSTRUMENTOS

Apeliidos y Nombres dei Experto: )’1’7 e leus ﬂ/cﬁr/ E&‘/ D Vidkdos | Z)e .
Titulo y/o grado: 7}?&6?/‘(7% Cy %/‘296”’&1’// 2(e ,6(/"61/)7 @l....

L Ph: () l Doctor: ( } ] Magister: [ Licenciado: ( ) iOtros: ................ 7

Universidad que labora: Universidad Cesar Vallejo
Fecha:/o / /2 / [’Q“

PROYECTO DE TESIS: SISTEMA INFORMATICO PARA EL PROCESO DE VENTAS DE LA EMPRESA LIM KIT
CORPORACION E.I.R.L. ATE-VITARTE

Taba de Evaluacién de Expertos para el indicador:
Eficiencia
Mediante la tabla de evaluacién de expertos. Usted tiene la facultad de calificar los instrumentos
utilizados para medir un indicador mediante una serie de preguntas con puntuaciones.

ITEMS PREGUNTAS VALORACION
Deficiente | Regular | Bueno Muy Bueno | Excelente
0-20% 21-50% | 51-70% 71-80% 81-100%
1 | éExiste relacién con el titulo de la
investigacion? ? 5
2 ¢Se menciona las variabies de ia ’
investigaciéon? :} 2
3 | éElindicador facilitard el logro de
los objetivos de investigacién? 15
4 | ¢Tiene relacién con la variable de
estudio? 7 5
5 |¢Facilitard el  andlisis y 3 5
procesamiento de dato?
6 | ¢Esentendible las alternativas de
solucién? ? 5
7 ¢Es claro, preciso y sencillo para
obtener los datos que se TH
requieren?
8 | ¢El instrumento de medicidn :
cumple con el disefio adecuado? ? 5
9 | ¢El instrumento de medicion,
serd accesible a la poblacién 75
sujeto de estudio?
10 | éCada una de las preguntas de
instrumento de medicién, se ? 5
relacionan con cada uno de los
elementos de los indicadores?
TOTAL
Promedio de Valoracién: 75
SUGERENCIAS:
Firma del experto: (/'(/ 6"‘%‘14 L‘)
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ANEXO 13
VALIDACION DE INSTRUMENTO
TABLA DE EVALUACION DE EXPERTO N°3 — EFICACIA

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

VALIDACION DE INSTRUMENTOS

Apeliidos y Nombres del Experto:./4.GN.CA426.4.. . LANGRAE RosSA

THEUIO Y/ BIBOO: urevvesssesesssscsessssssssssssssssas esssnsessesssssss essssss sasssssossas s sos s 48 s 1n 8810488 S s st

r Ph: () [Doctor:( ) I Magister: (¥ | Licenciado: ( ) | e T J
Universidad que labora: Universidad Cesar Vallejo

Fecha: / i

PROYECTO DE TESIS: SISTEMA INFORMATICO PARA EL PROCESO DE VENTAS DE LA EMPRESA LIM KIT
; CORPORACION E.I.R.L. ATE-VITARTE

Taba de Evaluacién de Expertos para el Indicador:
Eficacia
Mediante la tabla de evaluacién de expertos. Usted tiene la facultad de calificar los instrumentos
utilizados para medir un indicador mediante una serie de preguntas con puntuaciones.

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

1 | ¢Existe relacion con el titulo de la \
investigacién? \/ g
2 | éSe menciona las variables de la 7
investigacion? >(32.
3 | ¢Elindicador facilitara el logro de
los objetivos de investigacion? Y 2
4 ¢Tiene relacién con la variable de <
estudio? >< 92
5 | ¢Facilitard el  andlisis y >(
procesamiento de dato? 8z
6 ¢Es entendible las alternativas de
solucién? X 82
7 ¢Es claro, preciso y sencillo para 'r
obtener los datos que se '
idlP /K82
requieren?
8 | ¢El instrumento de medicién :
cumple con el disefio adecuado? >< 32

9 | ¢El instrumento de medicion,
serd accesible a la poblacién ><
sujeto de estudio? 32
10 | ¢Cada una de las preguntas de
instrumento de medicién, se

relacionan con cada uno de los 9z
elementos de los indicadores?
TOTAL e

Promedio de Valoracién: 32

SUGERENCIAS:

Firma del experto:




S—
il UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

VALIDACION DE INSTRUMENTOS

Titulo y/o grado: .........

[7 Ph:( ) I Doctor: ( ) l Magister: (X) [ Licenciado: ( ) [ J
Universidad que labora: Universidad Cesar Vallejo

Fecha: /[ ___

PROYECTO DE TESIS: SISTEMA INFORMATICO PARA EL PROCESO DE VENTAS DE LA EMPRESA LIM KIT
CORPORACION E.I.R.L. ATE-VITARTE

Taba de Evaluacién de Expertos para el Indicador:

Eficiencia
Mediante la tabla de evaluacién de expertos. Usted tiene la facultad de calificar los instrumentos
utilizados para medir un indicador mediante una serie de preguntas con puntuaciones.

ITEMS PREGUNTAS VALORACION
Deficiente | Regular | Bueno | Muy Bueno | Excelente
0-20% 21-50% | 51-70% 71-80% 81-100%
1 ¢ Existe relacién con el titulo de la 2
investigacion? X 32
2 ¢Se menciona las variables de la /
investigacion? N 82
3 | ¢Elindicador facilitara el logro de
los objetivos de investigacién? \(32
4 | ¢Tiene relacién con la variable de .>(
estudio? 32
5 | ¢Facilitard el  andlisis vy
procesamiento de dato? \/ $2
6 | éEsentendible las alternativas de
solucién? XSZ
 / ¢Es claro, preciso y sencillo para
obtener los datos que se %
requieren? ] 82
8 | ¢El instrumento de medicion
cumple con el disefio adecuado? %2
9 | ¢El instrumento de medicion,
serd accesible a la poblacién
sujeto de estudio? 82
10 | ¢Cada una de las preguntas de
instrumento de medicién, se y
relacionan con cada uno de los
elementos de los indicadores? 32
TOTAL
Promedio de Valoracién: 2
SUGERENCIAS:

Firma del experto:

10¢



ANEXO 14 — TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
(METODOLOGIA)

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Apellidos y Nombres del Experto: N\ev\\;r\d@ MM M[(IS f Qﬁi}&
Titulo y/o grado: M(\%\: SSoxX -

Magister: ()  Doctor: () Ingeniero: ( ) Licenciado: ( ) (0]076 CHima

SISTEMA INFORMATICO PARA EL PROCESO DE VENTAS DE LA EMPRESA LIM KIT CORPORACION
E.LR.L.

Metodologia de Desarrollo de Software

Mediante la tabla de evaluacién de expertos. Usted tiene la facultad de evaluar la
Metodologia de Desarrollo de Software.

N¢ PREGUNTAS METODODOLOGIA

XP SCRUM | RUP OBSERVACION
i ¢la Metodologia cumple con las fases :

del ciclo de Desarrollo del Sistema? 2)
2 éla metodologia describe
adecuadamente el problema del B
proceso de Negocio?

3 éla  Metodologia nos ayuda a %

construir un software de calidad

4 ila Metodologia nos ayuda a realizar
una amplia Documentacion?

5 ila  Metodologfa  facilita Ila /é
Elaboracion del Sistema Propuesto?

TOTAL a8 o

Evaluar con la siguiente puntuacién:

1. MALO  2.REGULAR 3. BUENO

SUGERENCIAS:

Firma del experto:
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UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Apellidos y Nombres del Experto: %ﬂ[‘:é‘ JM‘FAN 7 /JA,/ M’LV-N
Titulo y/o grado: hg oA oy Ye T Temag

Magister: ()  Doctor: ( ) Ingeniero: (4. Licenciado: ( ) Otros:.(fzéng..:é.?&’(

SISTEMA INFORMATICO PARA EL PROCESO DE VENTAS DE LA EMPRESA LIM KIT CORPORACION
E.LR.L.

Metodologia de Desarrollo de Software

Mediante la tabla de evaluacién de expertos. Usted tiene la facultad de evaluar la
Metodologia de Desarrollo de Software.

N2 PREGUNTAS METODODOLOGIA
XP SCRUM | RUP OBSERVACION
1 ¢éLla Metodologia cumple con las fases
del ciclo de Desarrollo del Sistema? | Z G
2 éla metodologia describe
adecuadamente el problema del 1 2 ?
proceso de Negocio?
3 éla  Metodologia nos ayuda a
construir un software de calidad Z Z g
4 ¢la Metodologia nos ayuda a realizar ,( = ?
una amplia Documentacién?
5 éila Metodologia facilita la
Elaboracién del Sistema Propuesto? z z 3
TOTAL R

Evaluar con la siguiente puntuacién:
1. MALO 2.REGULAR 3. BUENO
SUGERENCIAS:

.

Firma del experto:




ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Apellidos y Nombres del Experto: M 6747?11 % %QVI'.ZZ‘} ! D &;q <7 ase”

Titulo y/o grado:

Magister: /b{ Doctor: ( ) Ingeniero: ( ) Licenciado: ( ) OOS isin

SISTEMA INFORMATICO PARA EL PROCESO DE VENTAS DE LA EMPRESA LIM KIT CORPORACION
E.LR.L.

Metodologia de Desarrollo de Software

Mediante la tabla de evaluacién de expertos. Usted tiene la facultad de evaluar la
Metodologia de Desarrollo de Software.

Ne PREGUNTAS METODODOLOGIA
XP SCRUM | RUP OBSERVACION
2t ¢éLa Metodologia cumple con las fases
del ciclo de Desarrollo del Sistema? Z 3

2 éila metodologia describe

proceso de Negocio?

3 ¢La Metodologia nos ayuda a construir
un software de calidad

4 ¢La Metodologia nos ayuda a realizar
una amplia Documentacién?

5 ¢La Metodologia facilita la Elaboracién

adecuadamente el problema del 1
del Sistema Propuesto? 3

etk [Cu 1wy

£
Z
2
2
0

TOTAL 8 | 1

D

Evaluar con la siguiente puntuacion:
1. MALO  2.REGULAR 3. BUENO
SUGERENCIAS:

Yop

Firma del experto:

10z



ANEXO 15 — LENGUAJE DE PROGRAMACION

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Apellidos y Nombres del Experto: M@éﬂ di M\\Qf(di x\ ‘Qad a
Titulo y/o grado: MG\ ({(S D B

Magister: ( ) Doctor: ( ) Ingeniero: ( ) Licenciado: ( ) Otross:.

SISTEMA INFORMATICO PARA EL PROCESO DE VENTAS DE LA EMPRESA LIM KIT CORPORACION
E.LR.L

Evaluacién del Lenguaje de Programacion

Mediante la tabla de evaluacién de expertos. Usted tiene la facultad de evaluar el Lenguaje de

Programacion.
N2 PREGUNTAS LENGUAJE DE PROGRAMACION
AsP. | 1ava | pHP OBSERVACION
NET
1 ¢Cébmo  manejan los  siguientes

lenguajes de programacion en el
rendimiento?

2 éCémo manejan la disponibilidad de
librerias de los siguientes Lenguajes de 3
Programacion?

los siguientes lenguajes de
programacion?
4 ¢Cémo trabajan el rendimiento de los

siguientes lenguajes de programacion?

3 ¢Cémo manejan la compatibilidad de %
9

TOTAL o (®)

Evaluar con la siguiente puntuacién:
1. MALO 2. REGULAR 3. BUENO

SUGERENCIAS:

Firma del experto
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UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Apellidos y Nombres del Experto:___ [Perez Farrar) , | yan Mer7w

Tituloy/ogrado:___ Y/ asis7rr. £n ZWE. DE 5ISTEMAS

Magister: {4 Doctor: ( ) Ingeniero: ( ) Licenciado: { ) (5472 e s R

SISTEMA INFORMATICO PARA EL PROCESO DE VENTAS DE LA EMPRESA LIM KIT CORPORACION
E.LR.L.

Evaluacion del Lenguaje de Programacién

Mediante la tabla de evaluacion de expertos. Usted tiene la facultad de evaluar el Lenguaje de
Programacion.

Ne PREGUNTAS LENGUAJE DE PROGRAMACION

ASP. PHP | JAVA OBSERVACION

1 ¢Cébmo  manejan los  siguientes
lenguajes de programacién en el
rendimiento?

i

2 ¢Cémo manejan la disponibilidad de
librerias de los siguientes Lenguajes de
Programacion?

5
>

3 ¢Cémo manejan la compatibilidad de

programacion?

4 ¢Cémo trabajan el rendimiento de los
siguientes lenguajes de programacién?

?
3

NET
L
7 [z
los  siguientes  lenguajes  de 7/ T
1, (%
8 g

TOTAL

|—> |

4]

Evaluar con la siguiente puntuacion:
1. MALO 2. REGULAR 3. BUENO

SUGERENCIAS:

A

Firma del experto

10t



UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Apellidos y Nombres del Experto: 7”67'77-9'44 /1/65?71%. .Dw«g LZM'
Y e

Titulo y/o grado:

Magister:

SISTEMA INFORMATICO PARA EL PROCESO DE VENTAS DE LA EMPRESA LIM KIT CORPORACION

Mediante la tabla de evaluacion de expertos. Usted tiene la facultad de evaluar el Lenguaje de

E.L.R.L

Evaluacién del Lenguaje de Programacién

Programacion.

Doctor: { ) Ingeniero: { ) Licenciado: ( )

Otros:...

Ne PREGUNTAS LENGUAJE DE PROGRAMACION
ASP. PHP | JAVA OBSERVACION
NET
25 manejan  los  siguientes
lenguajes de programacién en el 2 f 3
2 ¢{Cémo manejan la disponibilidad de
{ibrerfas de los siguientes Lenguajes de Z 3 j
Programacion?
3 ¢Coémo manejan la compatibilidad de
siguientes lenguajes de 2 j Z
programacion?
4 ¢Coémo trabajan el rendimiento de los
siguientes lenguajes de programacién? Q 3 3
TOTAL g [12 [ 1A
Evaluar con la siguiente puntuacién:
1. MALO 2. REGULAR 3. BUENO
SUGERENCIAS:

Cf/w/&a'ﬁ

Firma del experto
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ANEXO 16 - GESTOR DE BASE DE DATOS

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

T
Apellidos y Nombres del Experto: N\@(\@(\ds N\UM ‘LS /Qfdo\

Titulo y/o grado:

Magister: ( ) Doctor: ( ) Ingeniero: ( ) Licenciado: ( ) (011> -
SISTEMA INFORMATICO PARA EL PROCESO DE VENTAS DE LA EMPRESA LIM KIT CORPORACION
ELRL

Evaluacion del Gestor de Base de Datos

Mediante la tabla de evaluacién de expertos. Usted tiene la facultad de evaluar los Gestores de Base

de Datos.
Ne PREGUNTAS GESTOR DE BASE DE DATOS
SQLSERVER | MySQL ORACLE OBSERVACION
i é¢Cémo gestiona la
administracion remota la %
siguiente base de datos?
2 ¢COmo trabajan el soporte
de transacciones los /b
siguientes gestores?
3 éComo manejan la
documentacion formal los 5
siguientes gestores? 2
4 ¢Cémo manejan la base de
datos  relacionales, los rb
siguientes gestores de BD? [
TOTAL O g Z

Evaluar con la siguiente puntuacion:
1.MALO 2.REGULAR 3. BUENO
SUGERENCIAS:

Firma del experto

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

10



UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Apellidos y Nombres del Experto: f Gzzz To172y g Juar M ~
Titulo y/o grado: /:’/ es IV, Pe S« 7:%}4/_\;

Magister: ( ) Doctor: ( ) Ingeniero: () Licenciado: ( ) Otros:.!'.‘.'.é?..é.'.&(ffs?
SISTEMA INFORMATICO PARA EL PROCESO DE VENTAS DE LA EMPRESA LIM KIT CORPORACION
E.LR.L
Evaluacion del Gestor de Base de Datos

Mediante la tabla de evaluacion de expertos. Usted tiene la facultad de evaluar los Gestores de Base
de Datos.

Ne PREGUNTAS GESTOR DE BASE DE DATOS
SQLSERVER | MySQL | ORACLE OBSERVACION

ik ¢Cémo gestiona la

administracion remota la Z 3 3

siguiente base de datos?
2 ¢Cémo trabajan el soporte

de  transacciones  los L 3 s

siguientes gestores?
3 ¢Como manejan la

documentacion formal los Z 3 2

siguientes gestores?

4 ¢Coémo manejan la base de
datos relacionales, los Z 3 _Z
siguientes gestores de BD?
TOTAL % 17 10

Evaluar con la siguiente puntuacién:
1.MALO 2. REGULAR 3. BUENO
SUGERENCIAS:

Firma del experto

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
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UNIVERSIDAD CEsSAR VALLEJO

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Apellidos y Nombres del Experto: % W&;ﬂg /'/83 Yl%/ DW JM,

Titulo y/o grado:

Magisterﬂ Doctor: ( ) Ingeniero: ( ) Licenciado: ( ) Otros:..

SISTEMA INFORMATICO PARA EL PROCESO DE VENTAS DE LA EMPRESA LIM KIT CORPORACION
E.LR.L

Evaluacidn del Gestor de Base de Datos

Mediante la tabla de evaluacion de expertos. Usted tiene la facultad de evaluar los Gestores de Base
de Datos.

Ne PREGUNTAS GESTOR DE BASE DE DATOS

SQLSERVER | MySQL | ORACLE OBSERVACION

1 ¢Como gestiona la

administracion remota la Z i 3 3

| siguiente base de datos?

2 ¢Como trabajan el soporte de
transacciones los siguientes
gestores?

5

3 ¢Cémo manejan la

siguientes gestores?

documentacion formal los 2. 3 2,
2

4 ¢Coémo manejan la base de
datos relacionales, los
siguientes gestores de BD? ‘3 ‘3
TOTAL g 42 11

Evaluar con la siguiente puntuacion:
1.MALO 2. REGULAR 3. BUENO
SUGERENCIAS:

[/ﬁ/w%zgj

Firma del experto

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

10¢



ANEXO 17 — EVALUACION DE INDICADORES
(EFICACIA)

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Apellidos y Nombres del Experto: MQ ‘\gj\& MUQ/{O(S ¢ QB‘A&
Titulo y/o grado: Md &\\ g KZ /\/ \3

Magister: ( ) Doctor: ( ) Ingeniero: ( ) Licenciado: ( ) OO s

SISTEMA INFORMATICO PARA EL PROCESO DE VENTAS DE LA EMPRESA LIM KIT CORPORACION
E.L.R.L.

Evaluacién de Indicadores

Mediante la tabla de evaluacién de expertos. Usted tiene la facultad de evaluar el indicador
involucrado mediante una serie de preguntas marcando con un aspa (x) en las columnas Sl o NO.

Indicador------- EFICACIA
NO OBSERVACION

ITEMS PREGUNTAS

1 ¢El instrumento de medicion cumple
con el disefio adecuado?
2 ¢El instrumento de recoleccién de
datos tiene relacién con el titulo de
investigacion?
3 JEl instrumento de medicidn es claro,
sencillo y preciso para el registro de
informacion sin ningin
inconveniente?
4 ¢El instrumento de recoleccién de
datos facilitara en el logro de los
objetivos de investigacién?
5 (El  disefio de instrumento de
medicién facilitara el analisis de
procesamiento de datos?

TOTAL

Ll

—~
P

><‘><><

SUGERENCIAS:

Firma del experto

11(C



UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Apellidos y Nombres del Experto: 2‘2 Far e / /‘/AAJ ”Mv’ o
Tituloy/o grado:___ MHe . @< Jwsen icain e Sts 72’/“‘4)"
@)

Magister: ( ) Doctor: ( ) Ingeniero: ( ) Licenciado: ( ) Otrostaninii

SISTEMA INFORMATICO PARA EL PROCESO DE VENTAS DE LA EMPRESA LIM KIT CORPORACION
E.LR.L.

Evaluacidn de Indicadores

Mediante la tabla de evaluacién de expertos. Usted tiene la facultad de evaluar el indicador
involucrado mediante una serie de preguntas marcando con un aspa (x) en las columnas Sl o NO.

Indicador-------EFICACIA

ITEMS PREGUNTAS Sl NO OBSERVACION

1 ¢El instrumento de medicién cumple
con el disefio adecuado?

2 ¢El instrumento de recoleccién de
datos tiene relacién con el titulo de
investigacion?

3 ¢El instrumento de medicién es claro,
sencillo y preciso para el registro de
informacion sin ningln
inconveniente?

4 ¢El instrumento de recoleccion de
datos facilitara en el logro de los
objetivos de investigacién?

5 ¢El disefio de instrumento de
medicién facilitara el andlisis de
procesamiento de datos?

TOTAL

b Gl e e

SUGERENCIAS:

£

Firma (él experto
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UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Apellidos y Nombres del Experto: ?7) 3””7‘3011 Vi /U g Vﬂ" 7 ) 2‘/’; LZ-Q

Titulo y/o grado:

Magister:)( Doctor: ( ) Ingeniero: ( ) Licenciado: ( ) oS s

SISTEMA INFORMATICO PARA EL PROCESO DE VENTAS DE LA EMPRESA LIM KIT CORPORACION
E.LR.L.

Evaluacion de Indicadores

Mediante la tabla de evaluacion de expertos. Usted tiene la facultad de evaluar el indicador
involucrado mediante una serie de preguntas marcando con un aspa (x) en las columnas Sl o NO.

Indicador-----—| EFICACIA

ITEMS PREGUNTAS St NO OBSERVACION
5 ¢El instrumento de medicion cumple )<
con el disefio adecuado?
2 ¢El instrumento de recoleccion de
datos tiene relaciéon con el titulo de )<
investigacion?

3 ¢El instrumento de medicion es claro,
sencillo y preciso para el registro de |
informacion sin ningtin inconveniente?

4 ¢El instrumento de recoleccion de

objetivos de investigacion?

5 ¢El disefio de instrumento de medicion
facilitara el andlisis de procesamiento
de datos?

datos facilitara en el logro de los ><

TOTAL

SUGERENCIAS:

Yy gl

Firma del experto

11z



ANEXO 18 — EVALUACION DE INDICADORES
(EFICIENCIA)

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Ty =
Apellidos y Nombres del Experto: Ne Ad@:) WW&S ( Q%M

Titulo y/o grado: S(\S
U

Magister: ( ) Doctor: ( ) Ingeniero: ( ) Licenciado: ( ) Otros s

SISTEMA INFORMATICO PARA EL PROCESO DE VENTAS DE LA EMPRESA LIM KIT CORPORACION
E.LR.L.

Evaluacién de Indicadores

Mediante la tabla de evaluacién de expertos. Usted tiene la facultad de evaluar el indicador
involucrado mediante una serie de preguntas marcando con un aspa (x) en las columnas Sl o NO.

Indicador--- EFICIENCIA

ITEMS PREGUNTAS NO OBSERVACION
1 ¢El instrumento de medicién cumple
con el disefio adecuado?
2 ¢El instrumento de recoleccion de

datos tiene relacién con el titulo de
investigacion?

o ¢El instrumento de medicion es claro,
sencillo y preciso para el registro de
informacion sin ningln
inconveniente?

4 ¢El instrumento de recoleccién de

datos facilitara en el logro de los
objetivos de investigacion?

5 ¢El disefio de instrumento de
medicién facilitara el andlisis de
procesamiento de datos?

Ll il

TOTAL

SUGERENCIAS:

— A
Firma del experto
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UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Apellidos y Nombres del Experto: ?50 2 ﬁd Gant / vad Mﬂjﬁ

Titulo y/o grado: /{J{ o _TRoEx‘cals D2 Sis lettrs

Magister: ( ) Doctor: ( ) Ingeniero: (x) Licenciado: ( ) Otros:.!.%’éfé‘!%’ =

SISTEMA INFORMATICO PARA EL PROCESO DE VENTAS DE LA EMPRESA LIM KIT CORPORACION
E.LR.L.

Evaluacién de Indicadores

Mediante la tabla de evaluacién de expertos. Usted tiene la facultad de evaluar el indicador
involucrado mediante una serie de preguntas marcando con un aspa (x) en las columnas Sl o NO.

Indicador--- EFICIENCIA

ITEMS PREGUNTAS NO OBSERVACION
1 ¢El instrumento de mediciéon cumple
con el disefio adecuado?

2 ¢El instrumento de recoleccidn de
datos tiene relacién con el titulo de
investigacion?

3 ¢El instrumento de medicién es claro,
sencillo y preciso para el registro de
informacién sin ninglin
inconveniente?

4 ¢El instrumento de recoleccion de

objetivos de investigacién?
5 ¢El diseio de instrumento de
medicién facilitara el andlisis de
procesamiento de datos?

TOTAL

SI

3

datos facilitara en el logro de los X
X

.

SUGERENCIAS:

Firma del experto
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UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Apellidos y Nombres del Experto: (;/V) m/)\/l%fé /V ?)Z%/— DZM/, ZDX/

Titulo y/o grado:

Magister:}{ Doctor: ( ) Ingeniero: ( ) Licenciado: { ) RIS s

SISTEMA INFORMATICO PARA EL PROCESO DE VENTAS DE LA EMPRESA LIM KIT CORPORACION
E.LR.L.

Evaluacién de Indicadores

Mediante la tabla de evaluacion de expertos. Usted tiene la facultad de evaluar el indicador
involucrado mediante una serie de preguntas marcando con un aspa (x) en las columnas Sl o NO.

indicador--- EFICIENCIA

ITEMS PREGUNTAS SI NO OBSERVACION
1 ¢El instrumento de medicién cumple
con el disefio adecuado?
2 ¢El instrumento de recoleccién de
datos tiene relacion con el titulo de >(
investigacion?
3 ¢El instrumento de medicion es claro,

sencillo y preciso para el registro de
informacién sin ningdn inconveniente?
& ¢El instrumento de recoleccion de
datos facilitara en el logro de los
objetivos de investigacion?

5 ¢El disefio de instrumento de medicion
facilitara el andlisis de procesamiento
de datos?

TOTAL

o

SUGERENCIAS:

(L/A;%%‘iz,}

6
Firma del experto
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ANEXO 19 - PROCESO DE VENTAS
(LIM KIT CORPORACION E.I.R.L.)

PROCESO DE VENTAS DE LA EMPRESA LIM KIT CORPORACION E.L.R.L.

Proceso de Ventas
Empleado

Catcular precio
normal

5
i

Asignar codigo
de pedio del
cliente

producto




ANEXO 20 — MATRIZ DE CONSISTENCIA

PROBLEMAS OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES DIMENSIONES INDICADO | METODOLOGIA
RES
Principal General General Independiente Tipo de
Investigacion:
Pa: ;De qué|OG. Determinar cudl | HG. ElI  Sistema
manera influye el | es la influencia de un | Informatico  mejora X1= Sistema Aplicada
sistema informatico | Sistema  Informatico | el proceso de ventas Informatico
para el proceso de | para  proceso  de| en la empresa LIM Disefio de
ventas  en I3 | ventas en la empresa | KIT Corporacion Investigacian:
empresa LIM KIT | LIM KIT Corporacion | ELR.L Ate Vitarte.
CORPORACION E.LR.L Ate Vitarte. Experimental — Pre
EILRL? Experimental
Secundarios Especificos Especificas Dependiente
P1: iDe  qué | O1: Determinar de qué | H1.  El Sistema Poblacian:
manara influye el | manera un Sistema | Informatico aumenta D1:Prospeccion I1: Eficacia
sistema informatico | Informatico influye en | la  eficacia en el 11: 18 registro de
en la eficacia en|la eficacia en el| proceso de wventas ventas
ventas para el | proceso de ventas en | en la empresa LIM 12: 18 registros de
proceso de ventas | la empresa LIM KIT [ KIT Corporacion visitas para ventas
para la empresa | Corporacicn  E.LR.L| ELR.L Ate Vitarte.
Lird ) KIT | Ate Vitarte. Meétodo de
CORPORACION Investigacion:
EIRL? ¥1= Proceso de
p2: iDe  qué | O2: Determinar de qué | H2.  El Sistema Ventas Deductivo
manera influye el | manera un Sistema | Informatico aumenta
sistema informatico | Informatico influye en | la eficiencia en el Técnica e
en el porcentaje de | el  porcentaje  de| proceso de ventas D2:Preacercamiento 12: instrumentos:
gficiencia en las | eficiencia en el|en la empresa LIM a los prospectos Eficiencia

ventas para la
empresa LIM KIT
CORPORACION
EILRL?

proceso de ventas en
la empresa LIM KIT
Corporacicn ELR.L
Ate Vitarte.

KIT Corporacion
E.LR.L Ate Vitarte.

Individuales

Técnica: Fichaje
Instrumento:
Ficha de Registro




ANEXO 21 — DESARROLLO DE LA METODOLOGIA RUP

Presentacioén

En esta presentacion de tesis tenemos como objetivo la implementacion de un
Sistema Informatico para el proceso de ventas en la empresa Lim Kit Corporacion
E.lLR.L. en Ate — Vitarte.

La empresa Lim Kit Corporacion E.l.R.L. se ubica en el distrito de Ate Vitarte
ubicado en la provincia de Lima. Su meta y objetivo es cumplir con las normas de
calidad y brindar un buen producto de limpieza que los identifique como buenas

empresas, como también mejorar los procesos como el de ventas.

El desarrollo de la siguiente investigacion de tesis se ha elaborado con la
Metodologia RUP y fue aprobado por los expertos de la escuela de Ingenieria de
Sistemas, Por lo tanto, se ha hecho presente el desarrollo de los procesos de
negocio y del sistema de manera proactiva e iterativa para que los procesos

puedan adaptarse con la organizacion.

11¢



l. Modelado de Negocio

Modelo de caso de uso del negocio

1.1 Actores del Negocio
Son los colaboradores o personas externas del proceso del negocio que
representan en cada proceso.
TABLA N° 01: Actores del Negocio

CODIGO NOMBRE DESCRIPCION REPRESENTACION
ANO1 Cliente Adquiere los
productos para la
compra. \
Cliente
ANO02 Proveedor Abastece con
algun producto a
la empresa. \
Proveedor

En la Tabla N°01 el cliente es quien va a requerir de nuestros productos, el segundo
actor de negocio es quien va abastecer los productos en stock segun la empresa.

Casos de Uso del Negocio

Los casos de usos del negocio representan los pasos o las actividades que
deberan realizarse para llevar a cabo algun proceso en la organizacion que
forman parte por los trabajadores del negocio.

TABLA N° 02: Casos de Uso del Negocio

CODIGO CUN ACTOR TRABAJADOR | REPRESENTACIO
N

CUNO1 Gestion de Cliente Jefe de ventas

Ventas @
Administrador

Gestionar ventas

11¢



CUNO2

Gestion de
Productos

Proveedor Jefe de ventas @

Registrar productos

En la Tabla N°02, en el CUNO1 se muestra que para poder gestionar una venta por
parte del cliente tenemos que consultar al encargado quien forma parte del jefe de
ventas como también para el mismo caso con el Administrador.

En el CUNO2, Para gestionar el producto tenemos que ver el stock en caso no esté
disponible cualquier otro producto el jefe de ventas tendra la comunicacién con el
proveedor para registrar el producto de venta.

FIGURA N° 01: Diagrama de Casos de uso del Negocio

Admlnlstrador

(from Trabajadores de Negocno\

e,

Gestionar productos

(fromICUN)

Gestionar Ventas

{from CUN) Vendedor

(from Trabajadoms de Negocio)

Jefe de Ventas

(from Trabajadors de Negocio) Cliente
(from Actores de Negocio)

Proveedor

(from Actores de Negocio)

En la Figura N°01, En esta figura se muestra que el administrador es quien va a
gestionar el producto con el proveedor, como también cumple la funcién de informar
al jefe de ventas quien gestionara la compra del cliente realizada por el vendedor.

12(



1.20bjetivos del Negocio

Objetivo General

El objetivo general de la empresa es ser un lider en las ventas de los productos y
materiales de limpieza agregando asi un valor agregado que forman parte de la
calidad de sus productos como los liquidos de limpieza que se esta elaborando en
la organizacién para una mejor calidad de vida en la organizacion y para una mejora
de crecimiento en los volumenes de ventas que se realiza en la empresa LIM KIT
CORPORACION.

Objetivo Especificos

» Optimizar los procesos de la empresa que permita mejorar la eficacia asi
como la eficiencia.

» Optimizar el area de venta para que la empresa se muy prestigiosa y

cumpla con las normas o estandares de calidad.

Realizar capacitaciones para captar a nuevos clientes y cumplir con las

necesidades agregando un valor agregado.

» Ser eficaz y eficiente en todo el proceso de ventas y visitas en la empresa

u organizacion.
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FIGURA N° 02: Diagrama de Objetivos del Negocio

Objetivos del
Negocio_Lim Kit
CorporaciénE IR L.

Ser el lider de la empresa innovadora de equipos y materiales de limpieza de manera eficaz

\

Colaborador con los clientps para optimizar recursos

Implementar un sistema informatico para el proceso de ventas

D lainfl */L:: sistema \ en e proceso de ventas

‘ ‘“ Mejora el proceso de ventas y visitas en un 65% con la implementacion de un sistema informatico

Incrementar las ventas y visitas de manera eficaz Disminuir |3 eficiencia del proceso de ventas y visitas

En la Figura N°02, se visualiza los objetivos de negocio por lo tanto como conclusion tenemos que la venta y visita va a mejorar
en un 65% al implementar el sistema Informatico.



1.3Diagrama general del caso de uso

FIGURA N° 03: Diagrama General del Caso de Uso

Casos d= Uso [N Q
Genral del Sizems
fRegistrer Categoria <<m¢udg}fnﬂllﬂ' Roductos Administrar Ventas
o 7 A
<siiclude>> o <<indupe>>
H <<include>>

., = o
\

Ventss "~ Crear Ventas

\ R (qnt dex>
% = e

7
s _Accesoal Satema™ Visitas Reporie de Ventas
Adminisyador

(om Actores G Swtera) / ©
d Usuario iecinclude>>

- I rere

<indlude>> <<in5ude
© ; Registrar Usuario
Reporte de Venta
Registrar Clientes i

Vendedor

Registrar visitas Reporte de Visitas

(from Actores @i Sistema)

En la Figura N°03, El administrador y Vendedor son quienes van a manejar el

acceso al sistema y poder verificar las visitas y ventas de los productos.
MODELO DE ANALISIS
1.4Entidades del Negocio

FIGURA N° 04: Entidades del Caso de uso del Negocio

i Reportes de Productos
Productos Cotizaciones Oden de Pedido P!
Facturas Orden;de Ventas Stock Reporte de Visitas
Visitas Ventas
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1.5 Trabajadores del Negocio

Son las personas internas que representan al proceso de negocio

TABLA N° 03: Trabajadores del Negocio

clientes en
nombre de Ila
empresa.

CODIGO NOMBRE DESCRIPCION REPRESENTACION
TNO1 Administrador | Administra el
negocio de la
organizaCién- Administrador

TNO2 Jefe de Planifica y
Ventas organiza el
trabajo de los

vendedores. defederVentas
TNO3 Representante | Venden bienes o
de ventas servicios a los

Vendedor

En la Tabla N°03, Se muestra a los trabajadores del negocio, por lo tanto en la

descripcion se tiene el rol u objetivo del negocio de la empresa.

1.6 Casos de Uso de Realizacion

En este caso de uso se describe como son llevados los procesos desde un

punto de vista interno del negocio para un mejor entendimiento que lleva a

cabo cada operacion.

FIGURA N° 05: Diagrama de realizacion de Gestion de Productos

Gestionar productos

ffrom CUN)

Diagrama de realizacion de Gestion Productos

/"_‘_‘“'\

p -
<%‘ !

N p

Realizacion Gestion Productos
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En la Figura N°05, se muestra el Diagrama de realizacion de la Gestion de

productos que se basa y relaciona con el caso de uso de la Gestién de productos.

FIGURA N° 06: Diagrama de realizacion de Gestién de Ventas

= -
. =9
i] y
J
~ o
N

Gestionar Ventas Realizacion Gestion Ventas

{fram CUN)

Diagrama de Realizacion de Gestion Vents

Fuente: Elaboracién Propia

En la Figura N°06, se muestra el Diagrama de realizacion de la Gestion de

ventas que se basa y relaciona con el caso de uso de la Gestién de Ventas.

Matriz de Trazabilidad Proceso de Negocio VS Requerimientos
En esta tabla se va a mostrar la tabla de lo siguiente:

En la tabla N°04, se muestra la tabla de trazabilidad del proceso de Negocio VS
Requerimientos la cual forma parte de la actividad del negocio para Gestionar
las ventas de los productos, teniendo al Jefe de ventas que administrara la
disponibilidad del sistema en base a los requerimientos o responsabilidades de
la empresa segun los requisitos funcionales de la organizacion de la relacion de
cada una de ellas.
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TABLA N° 04: Matriz de Trazabilidad del Proceso del Negocio Vs Requerimientos

Matriz de Trazabilidad de Proceso de VS Requer
grocesoids Actividad del Negocio Besponsable Requerimi o Resp bilidad Nro. |Casos de Uso Actores
Negocio del Neg
Solicita el producto de venta RFO1 | Acceder Login CUO01 | Buscar Usuario El cliente
Verifica la disponibilidad y stock de Registrar Productos Buscare:ir‘rﬁucto y
Producto RF02 cuo2
Consultar al Proveedor producto RFO3 | Registrar Categorias cuo3 | Visualizar Categoria
Gastishas Mostrar lista de ventas Visualizar Ventas
Verificar producto pedido o consultado RFO4 cuoa
ventas de Jefe de Ventas - . Jefe de
Productos | Entregar producto RFO5 | Mostrar lista de clientes CUO5 | Buscar Clientes Ventas
Realizar la entrega al cliente RFO6 | Visualizar lista Usuario CUO06 | Visualizar Usuarios
Registra producto RFO7 | Visualiza lista visitas CU07 | Buscar Visita
Emite la venta RFO8 | Mostrar Reporte de Ventas CUO08 | Buscar Venta
Registra la visita
Mostrar listado de Visitas Visualizar Reportes de
RF09 CU0S9 | ventas

Fuente: Elaboracion Propia
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1.7 Especificacion del Caso de Uso del negocio
CUNO1 - Gestion de Visitas

TABLA N° 05: Caso de Uso de la Gestion de Visitas

MODELO NEGOCIO CODIGO CNoO1

Caso de Uso:

Gestion de Visitas

Actores

v' Cliente
v" Administrador
v' Jefe de Ventas

Descripcion

En este CU se tiene como objetivo realizar la
descripcion de qué manera el cliente va hacer la
visita con el jefe de ventas y el Administrador.

Flujo de Eventos Flujo Basico:

¢ El cliente solicita la visita

e El administrador registra las visitas

e El administrador va a verificar dias disponibles

e El administrador visualizara su agenda si hay dias
feriados o normales.

e El jefe de ventas atendera al cliente y va a ofrecer
sus servicios o productos.

Requerimientos Ninguno
Pre-condiciones Tener en cuenta los procesos que se usan
Post-condiciones Ninguno.

En la Tabla N°05, se muestra el caso de uso del negocio segun el proceso de la

realizacion de la Gestién de visitas en base a la relacion de los actores del negocio.

CUNO02 - Gestion de Ventas
TABLA N° 06: Caso de Uso de la Gestion de Ventas

MODELO
NEGOCIO

CODIGO CNoO2

Caso de Uso:

Gestion de Ventas

Actores

v' Cliente
v' Jefe de Ventas
v' Colaborador

Descripcion

En este caso de uso se tiene como propdsito describir la forma en que el
Cliente solicita un producto y el Jefe de ventas procede a atender la solicitud
para verificar el stock y solicitar al Colaborador si en caso contrario no contara
con el stock suficiente

Flujo de
Eventos

Flujo Basico:
e El administrador va a seleccionar productos a vender

productos

tiene en stock

e EL jefe de ventas va a verificar las disponibilidad y stock de los

o El jefe de ventas va a consultar al proveedor un producto que no
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e El proveedor va a verificar el producto pedido o consultado.
e El proveedor tendra en producto y enviara al jefe de ventas
e El jefe de ventas realizara la entrega de productos

Requerimientos

Ninguno

Pre-
condiciones

Tener en cuenta los procesos que se usan

Post-
condiciones

Ninguno.

En la Tabla N°06,

se muestra el caso de uso la Gestion de venta segun los flujos de evento

de cada proceso de la organizacion, la cual describe cada proceso o funcion de los actores

del negocio.

CUNO3 - Gestion de Productos
TABLA N° 07: Caso de Uso de la Gestion de Productos

MODELO CODIGO CNO03
NEGOCIO
Caso de Uso: Gestion de Productos
Actores v" Administrador
v' Jefe de ventas
v" Proveedor
Descripcion En este caso de uso se tiene como objetivo describir la forma en que el
IAdministrador podra gestionar los productos y si cuenta con stock entrega los
productos pedidos si no cuenta realizara una solicitud de pedido
Flujo de Flujo Basico:
Eventos e El Administrador debe seleccionar los Productos

e El administrador va a verificar los productos disponibles o en stock.

e EL Jefe de ventas verifica y realiza la cuenta con stock entrega de
los pedidos

e El administrador verifica y no cuenta con stock realiza solicitud de
pedido.

Requerimientos

Ninguno

Pre-
condiciones

Tener en cuenta los procesos que se usan

Post-
condiciones

Ninguno.

En la Tabla N°07,

se muestra el caso de uso la Gestidon de productos segun los

flujos de evento de cada proceso de la organizacion, la cual describe cada proceso

o funcion de los actores del negocio.
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1.8 Diagrama de Actividades:
CUNO1 - Gestion de Visitas
En este diagrama se va a presentar todos los procesos de funcién o actividades

que se realiza para la gestion de visitas.

FIGURA N° 07: Diagrama de Actividades de Gestion de Visitas

Cliente Administrador Jefe de Ventas

— _ _ = Recepdonary
Solidtar visita Registrar la verfficar datos cliente
visita
Verificar dias —
disponibles si Ofrecer sus servicios o )

productos

N

\4

®

Existen dias
disponibles? | pno

Dias Feriados

£
J

( Visita no apta )

En la Figura N°07, Visualizamos el diagrama de actividades de la Gestion de

Visitas segun los actores como el Cliente, Administrador y el Jefe de ventas

teniendo en cuenta un inicio y final en todo el proceso de la organizacion.



CUNO02 - Gestion de Productos

En este diagrama se va a presentar todos los procesos de funcion o actividades
que se realiza para la gestion de productos.

FIGURA N° 08: Diagrama de Actividades de Gestiéon de Productos

Administrador Jefe de Ventas Proveedor

Seleccionar Verificar Productos
Productos disponible 0 Stock

Existe producto? no i
<> = ( Verificar >
Producto
si

Realizar Entrega Enviar producto
del Producto

En la Figura N°08, Visualizamos el diagrama de actividades de la Gestion de

Productos segun los actores como el Administrador, Jefe de ventas y Proveedor

teniendo en cuenta un inicio y final en todo el proceso de la organizacion.
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CUNO03 - Gestion de Ventas

En este diagrama se va a presentar todos los procesos de funcién o actividades

que se realiza para la gestion de productos.

FIGURA N° 09: Diagrama de Actividades de Gestion de Ventas

Cliente

Jefe de Ventas

Colaborador

Seleccionar pedidos

Verificar disponibilidad
de pedidos
Verificar productos
enalmacen

<>

Esta disponible pedido? | sij
k

Realizar las
ventas

®

no

Confirmar venta
producto

En la Figura N°09, Visualizamos el diagrama de actividades de la Gestion de

Ventas segun los actores como el Cliente, Jefe de ventas y Colaborador teniendo

Elaboracion: Propia

en cuenta un inicio y final en todo el proceso de la organizacion.
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1.9 Diagrama de Secuencia:
CUNO1 - Gestion de Visitas

En este diagrama tenemos la secuencia de interés de la incidencia desde la

generacion de visitas hasta la conclusion de la misma.

FIGURA N° 10: Diagrama de Secuencia de Gestion de Visitas

0@ @

- Visitas
- Cliente =—nes _~Jefe de \Ventas

] |

1. Soli du avisita

:Administrador

2: Registra visita

3: Verifica dias
disponibles

L14: Envia verificacion dias
H disponibles

5: Recepcionay
verifica datos
cliente

H

6: Ofrece
Sernvicios o
productos

PEE—

—

Fuente: Elaboracion Propia




CUNO2 - Gestion de Productos

En este diagrama tenemos la secuencia de interés del diagrama de secuencia

desde la generacion de la gestion de los productos.

FIGURA N° 11: Diagrama de Secuencia de Gestion de Productos

Administrador Productos : Jefe de Ventas I : Proveedor I
: < Productos
- Administrador - Jefe dé Ventas - Proveedor

I

E = Seiecciona producto

U

2 Verificar productos disponible o stock

3: Envia produdo no disponible

1 6: Realiza entrega producto

4: Verifica producto

P2

E 5: Envia producto

Fuente: Elaboracion Propia
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CUNO3 - Gestion de Ventas

En el siguiente diagrama visualizamos la secuencia de la gestion de ventas donde

se ve la interaccion del proceso del negocio.

FIGURA N° 12: Diagrama de Secuencia de Gestion de Ventas

 Cliente  Ventas |  Jefe de Ventas |  Colaboradort |
\ Ventas
~Clente - Jefe de Ventas : Colaborador1

’-EJ

LI 2: Verifica disponibilidad de pedidos

3: Envia documento de venta

! 4: Verifica pedidos de ventas en almacen
H
5: Confirma venta producto

=

6: Reliza lasventaas

Fuente: Elaboracion Propia
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1.10 Diagrama de Colaboracion:
CUNO1 - Gestion de Visitas

En este diagrama de colaboracién se simboliza o representa las partes que
forman parte de la Gestién de visitas.

FIGURA N° 13: Diagrama de Colaboracion de Gestion de Visitas

2:Registra Visita
—F

- Vigtas
Nivel0 1 : Administrador

1: Solicita Visita T

3: Verifi :a\bias disponible

s

6: Ofrece serivicos o
productos

4:Envia veri c{/don dias disonibles
: Cliente

W

5: Receociona y verifica
datos cliente

Nivel02 : Jefe de Ventas

Fuente: Elaboracion Propia
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CUNO2 - Gestion de Productos

En este diagrama de colaboracion se simboliza o representa las partes que
forman parte de la Gestion de productos.

FIGURA N° 14: Diagrama de Colaboracion de Gestion de Productos

2: Verifica productos disponibles o en stock

:Poquctos

Nivel02 : Jefe de \entas

1: Selecciona produdos/r

7: Entrega produ S
Qg men 3 Envia pro%do no disponible

6: Realiza entreg\a producto

Nivel01 : Administrador 5 Envia producto

b
4: Verifica producto

\

: Proveedor

Fuente: Elaboracion Propia
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CUNO3 - Gestion de Ventas

En este diagrama de colaboracién se simboliza o representa las partes que
forman parte de la Gestién de ventas.

FIGURA N° 15: Diagrama de Colaboracion de Gestion de Ventas

:Veptas

2: \krifica dis ponibilidad de pedidos deventas
—

1: Selecdiona pedido deventaT

\

: Cliente

Nivel01: Jefe de Ventas

.

7: Entre ga producto
3: Envia d(i;:umento de venta

6: Realiza |3$V ntas

T—
5: Confirma venta producto

—
4: erifica pedido de ventas almacen

Nivel02 : Colaborador1

Fuente: Elaboracion Propia
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. REQUERIMIENTOS

Modelado del sistema
Requerimientos del sistema

Este documento busca identificar los requerimientos del sistema de manera eficaz
y asi pueda ser manipulada de manera entendible para los usuarios y los
desarrolladores.

Funciones del sistema:
2.1. Requerimientos funcionales

Por lo tanto los requerimientos funcionales del sistema son facilitados por los
usuarios finales donde se especificara cada requerimiento funcional y las
prioridades del sistema.

TABLA 08: Requerimientos para la generacion de registros — Login

ID Descripcion Prioridad

RF01. LOGIN

ITEM. LOGIN

Acceso al Sistema

RF 1.1 Permitira introducir los datos de un nuevo cliente y/o Alta
usuario de la empresa, facilitando las preferencias
y satisfacciones de los clientes.

RF 1.2 Permitira modificar o agregar los datos o Media
preferencias personales del usuario.

RF 1.3 Los usuarios podran ver los pedidos disponibles o Alta

activos que se encuentran en la empresa para

realizar las ventas.
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RF 1.4 Los usuarios tendran acceso a cada ltems y podran Alta
realizar los productos por categorias y podran
seleccionar

RF 1.5 Se permitirda buscar y visualizar el listado de Alta

articulos y categorias de cada producto con su

respectiva imagen.

Fuente: Elaboracion Propia

TABLA 09: Requerimientos para la generacion de registros Productos
ID Descripcion Prioridad

RF02. PRODUCTOS

ITEM. PRODUCTOS

Registro de productos

RF 2.1 Permitira buscar el producto y agregar uno nuevo Alta
producto.

RF 2.2 Los usuarios podran ingresar el Id, nombre, cédigo, Alta
stock, e imagen del estado del producto.

RF 2.3 Se permitira y tendra la opcién de editar y eliminar Media

el producto que se ingrese en la base de datos de

la organizacion.

Fuente: Elaboracion Propia

TABLA 10: Requerimientos para la generacién de registros de Categoria

ID Descripcion Prioridad
RF03. CATEGORIA
ITEM. CATEGORIA
Registro de Categoria
RF 3.1 El usuario podra buscar la categoria de todos los Alta
productos de la empresa.
RF 3.2 Los wusuarios podran ingresar el Id, nombre, Media

descripcion de la categoria del producto.
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RF 3.3 El usuario tendra la opcién y facilidad de editar y Alta
eliminar la categoria de cada producto que quieran
modificar.

RF 3.4 Si el usuario desea agregar o buscar una venta Alta
podra hacerlo por el buscador y ver el listado de la
venta que se ha realizado

Fuente: Elaboracion Propia
TABLA 11: Requerimientos para la generacion de listado de Ventas
ID Descripcion Prioridad

RF04.VENTAS

ITEM. VENTAS

Listado de Ventas

RF4.1 Si se requiere hacer una busqueda habra un listado Alta
de ventas que permitira al usuario agregar otras
ventas para la organizacion.

RF4.2 EL usuario podra ingresar la fecha, nombre del Alta
cliente y comprobante como también el impuesto,
estado y total de las ventas que se va a realizar.

RF4.3 El usuario tendra la opcién de ver el detalle, como Media
también podra anular la venta que quiera.

RF4.4 Sl se requiere el usuario podra agregar una nueva Alta

venta normalmente y llenar los datos

correspondientes.

Fuente: Elaboracion Propia

TABLA 12: Requerimientos para la generacion de listado de Clientes

ID

Descripcion

Prioridad

RFO05.CLIENTES

ITEM. CLIENTES

Listado de Clientes
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RF 5.1 El usuario podra ingresar el nombre, documento, e- Alta
mail, teléfono, direccion y fecha de nacimiento.

RF 5.2 Los usuarios después de los datos rellenados Media
podran guardar la informacion del cliente.

RF 5.3 El usuario visualizara los registros del cliente donde Alta

podra realizar una busqueda de un cliente y

también podra editar o eliminar el registro cliente.

Fuente: Elaboracion Propia

TABLA 13: Requerimientos para la generacion de listado de Usuarios

ID Descripcion Prioridad

RF06. USUARIOS

ITEM. USUARIO

Listado de Usuario

RF 6.1 En el item de Acceso tendremos la lista de usuarios Alta
ingresados donde podremos ver nuestro nombre y
E-mail.

RF 6.2 El usuario podra buscar su E-mail a través del Media
ingreso de su nombre.

RF 6.3 En caso el usuario desea modificar o hacer algunos Alta

cambios tendra la opcion de editar o eliminar los

datos de la informacion requerida.

Fuente: Elaboracion Propia

TABLA 14: Requerimientos para la generacion de listado de Visitas

ID

Descripcion

Prioridad

RF07. VISITAS

ITEM. VISITAS

Listado de Visitas
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RF 7.1 En el ltem de Visita tendremos la lista de visitas Alta
registradas.

RF 7.2 El administrador podra registrar nuevas visitas. Media

RF 7.3 En el caso que el administrador desea modificar o Alta

hacer algunos cambios tendra la opcion de editar o

eliminar los datos de visitas.

Fuente: Elaboracion Propia

TABLA 15: Requerimientos para la generacion de Reporte de Ventas

ID Descripcion Prioridad

RF08. REPORTE DE VENTAS

ITEM. REPORTE DE VENTAS

Listado de Reportes de Ventas

RF 8.1 En el Item de Reporte de Ventas el administrador Alta
podra visualizar un informe mediante graficos de las
ventas que se han realizado.

RF 8.2 El administrador podra mostrar un mejor control de Media
la ventas de la organizacion

RF 8.3 En el caso que el administrador desea ver el reporte Alta

de Ventas en Excel podra descargar el informe y ver
el id del registro y la informacién del cliente, el

monto y la fecha de la venta.

Fuente: Elaboracion Propia

TABLA 16: Requerimientos para la generacion de Reporte de Visitas

ID

Descripcion

Prioridad

RF09. REPORTE DE VISITAS

ITEM. REPORTE DE VISITAS

Listado de Reportes de Visitas
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RF 9.1 En el ltem de Reporte de Visitas el administrador Alta
podra visualizar un informe mediante graficos de las
visitas realizadas y esperadas que se han realizado.
RF 9.2 El administrador podra mostrar un mejor control de Media
la visitas de la organizacion.
RF 9.3 En el caso que el administrador desea ver el reporte Alta
de visitas en Excel podra descargar el informe y ver
de manera correcta las visitas que se han esperado
y realizado.
Fuente: Elaboracién Propia
2.1.1. Requerimientos no funcionales
Arquitectura
v El sistema informatico esta realizado por el proceso de ventas con un
servidor local en MySQl implementado en la empresa LIM KIT
CORPORACION E.I.LR.L.
v’ El sistema sera claro y visible en todo tipo de navegador para que sea
factible en cualquier tipo de uso.
TABLA 17: Requerimientos no Funcionales
ID Clasificacion Descripcion Requerimiento no Funcional

RNFO1 Usabilidad En la usabilidad tendremos al El sistema va a interactuar con el
usuario interactuando con el usuario, por lo tanto tendran acceso
sistema tomando como medida | a diferentes funciones como el
y la calidad del producto. Porlo | registro de pedidos y las ventas
tanto la efectividad y eficacia de | realizadas donde podran tener un
la informacion seran mejor manejo de entendimiento de
desarrolladas con seguridad. la organizacion.

RNF02 Confiabilidad | En la confiabilidad tendremos El sistema sera manejado por
nuestro sistema donde la diferentes usuario la cual permitira
probabilidad de los datos sera un mejor control confiable y sera
altos y seran confiables e validado por un ID y una contrasefia
confidenciales por parte de cada | para proteger toda la informacion y
uno de los usuarios de la solo puedan ingresar personas
organizacion. interesadas.

RNFO03 Rendimiento En el rendimiento definiremos el | EI sistema tendra un mejor
sistema y las funciones que son | rendimiento por lo que tendra
realizadas por las maquinas que | diferentes  ltem para cada
son entregadas a la misma. Por | funcionalidad y para cada dato que
lo tanto dando una mejor sean ingresados en el sistema de la
eficiencia en la capacidad de la | organizacion.
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disponibilidad de los datos de
los usuarios de la empresa.

RNF04 Consideracion | El sistema tendra una buena El sistema se encuentra conectado
de disefio estructura que cumplira y en la base de datos donde seran
respetara todo los estandares y | confidenciales y podran ser
empleara sus datos y correo modificados por personas o
electronico con el cual tener usuarios autorizados
acceso a la informacion en el
aplicativo
RNFO05 Aspectos La herramienta empleada es Cada usuario tendra un ID vy
generales que el sistema formara parte de | Password para que puedan ver los

la interaccion de manera directa
con el usuario facilitando la
informacion de la seguridad
manejada.

datos requeridos donde tendran
acceso a visualizar  ciertas
informaciones.

Fuente: Elaboracion Propia

2.2. Actores del sistema

En esta tabla se va a visualizar la lista de los actores del sistema, donde se mostrara
en cédigo de cada actor que cumplira con su funcion.

TABLA 18: Actores del sistema

Cadigo Nombre Descripcion
AS1 Es la persona encargada de
Administrador agregar clientes y registrar las
visitas de los clientes.
AS2 Es la persona que esta encargado

Vendedor

de agregar categorias, productos y
administrar ventas, visitas como
también creara y realizara ventas
generando reportes.

Fuente: Elaboracion Propia

FIGURA N° 16: Actores del sistema
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Use Case Diagram: [

Actores de Negocio/
Actores del Sistema

Este actor se encarga de
-------------------- agregar clientes y registra
visitas.

Administrador

Este actor esta encargado

de agregar categorias,
____________________ productos, administrar las
ventas, creaventas y

genera el reporte de ventas.

Vendedor

Fuente: Elaboracion Propia

TABLA 19: Relacion de Requerimientos Funcionales y Casos de uso del

Sistema
ID Casos de uso Requerimiento funcional Representacion
del sistema
CUSO1 Registrar RF06 C
usuarios =
Registrar Usuario
CcuUs02 Registrar RF03 .
categorias
Registrar Categoria
CUSO03 Registrar RF02 N
productos ="
Registrar Productos
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CuUs04 Registrar RFO05
clientes T
Registrar Clientes
CUSO05 Registrar RFO7
Visitas o
Registrar visitas
CUS06 =
Administrar RF04
ventas o
Administrar Ventas
CuUSso7 i
Crear RF04
ventas N
Crear Ventas
Cuso08
Reportes de RF04
ventas o
Reporte de Venta
CUS09 Reportes de
Visitas RFO7
Reporte de Visitas

Fuente: Elaboracion Propia

2.3. Caso de uso del sistema

Diagrama de caso de uso

En este caso os diagramas de caso de uso son empleados para delinear las
funcionalidades y actividades del sistema. Por lo tanto en este grafico o disefio se
correlacion entre los actores de los casos de uso del sistema.

A. Administrador del sistema
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FIGURA N° 17: Casos de Uso del Sistema

(Administrador)

I

<<include>3R

Administrar Ventas
- % 3
. <<incdude>> <<include>>
<<mdudc>> Pid ‘ :
Categorias Productos Crear Ventas
T Ventas

by >

Administrador Acceso al Slstema

Visitas
(from Actores del Si...) "
<<indudg>>

Clientes
Reporte
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Reporte de Venta é

Regisgrar Clientes

A
A
2
-
c
o
"
v

Registrar visitas

Registrar Usuario

Fuente: Elaboracion Propia

B. Vendedor
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FIGURA N° 18: Casos de Uso del sistema
(Vendedor)
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Fuente: Elaboracion Propia

2.4. Especificaciones del caso de uso del sistema
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TABLA 20: Caso de Uso del Sistema
(Registrar_Usuario)

Modelo Sistema
Caso de Registrar usuarios
Uso:
Actores v' Administrador
Descripcion | El sistema permitira que el administrador registre a los usuarios para que
puedan acceder y realizar las funciones o actividades que realizaran el sistema.
Flujo de Evento Disparador: El caso de uso empieza cuando el administrador registra al
Eventos usuario.
Flujos Basicos:
1.- El sistema mostrara la interfaz de ingreso de datos del usuario.
2.- El administrador ingresara el nombre y usuario con una clave que se va a
registrar
3.- El administrador podra seleccionar el perfil del usuario (Administrador,
especial, vendedor).
4.- El administrador presionara guardar usuario.
Flujos Alternativos:
<este usuario ya existe en la base de datos>
Si en el punto 2 se ingresa el mismo usuario que ya ha sido registrado se vera
un mensaje de error “este usuario ya existe en la BD”
Pre- 1.- El administrador iniciara sesion con el usuario registrado.
condiciones
Post- 1.- Se visualizara el Menu Principal del sistema.
condiciones
Fuente: Elaboracién Propia
TABLA 21: Caso de Uso del Sistema
(Registrar Categorias)
Modelo Sistema

Caso de Uso:

Registrar Categorias

Actores

v" Vendedor

Descripcion

El sistema permitira al vendedor ingresar el nombre
de la categoria para que sea guardada.

Flujo de Eventos

Evento Disparador: El caso de uso empieza cuando
el vendedor ingresa la categoria.

Flujos Basicos:

1.- El sistema mostrara la interfaz para la categoria
2.- El vendedor ingresara el nombre y usuario con
una clave que se va a registrar
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3.- El vendedor guardara la categoria visualizada

Flujos Alternativos:

<acciones de la categoria>

En el punto 2 y 3 en caso la categoria sea mal escrita
y guardad tendremos la accion de poder editar y
eliminar la categoria visualizada.

Pre-condiciones

1.- El vendedor agregara una nueva categoria de sus
productos.

Post-condiciones

1.- Se visualizara la lista y registros de categorias
empleadas.

Fuente: Elaboracion Propia

TABLA 22: Caso de Uso del Sistema
(Registrar Productos)

Modelo

Sistema

Caso de Uso:

Registrar Productos

Actores

v" Vendedor

Descripcion

El sistema permitira al vendedor ingresar el nombre
de la categoria para que sea guardada.

Flujo de Eventos

Evento Disparador: El caso de uso empieza cuando
el vendedor ingresa el producto

Flujos Basicos:

1.- El sistema mostrara la interfaz para agregar el
producto.

2.- El vendedor ingresara la categoria, el nombre y la
descripcion del producto.

3.- El vendedor podra ingresar el stock del producto,
precio de compra, y el precio de venta usando el
porcentaje requerido por parte de la organizacion.

4 .- El vendedor tendra la opcién de seleccionar
archivo o subir la imagen del producto

5.- El vendedor visualizara y guardara el producto.

Flujos Alternativos:

No tiene.

Pre-condiciones

1.- El vendedor podra visualizar el producto a través
de la busqueda.

Post-condiciones

1.- El vendedor visualizara el producto con su
respectiva imagen y distintas informaciones y
también tendra la opcion de poder editar y eliminar el
producto ya agregado.

Fuente: Elaboracion Propia
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TABLA 23: Caso de Uso del Sistema
(Registrar Clientes)

Modelo Sistema
Caso de Uso: Registrar Clientes
Actores v" Vendedor
Descripcion El sistema permitira al vendedor agregar el nombre
del cliente.
Flujo de Eventos Evento Disparador: El caso de uso empieza cuando

el vendedor ingresa la categoria.

Flujos Basicos:

1.- El sistema mostrara la interfaz para agregar al
cliente.

2.- El vendedor ingresara el nombre, documento, e-
mail, teléfono, direccion y la fecha en la cual nacié el
cliente .

3.- El vendedor guardara la informacion del cliente.
Flujos Alternativos:

<No permite ingreso de letras >

En el punto 2 en el ingreso de documento y teléfono
no esta validado para ingresar letras solo datos
correspondientes que son numeros.

<Mostrar registros>

En el punto 3 donde se muestra los registros
guardados se podra visualizar los registros de
10,25,50 y 100 clientes registrados.

Pre-condiciones 1.- El vendedor agregara un nuevo cliente

Post-condiciones 1.- Se visualizara la lista de clientes ya registrados
con sus respectivas informaciones

Fuente: Elaboracion Propia

TABLA 24: Caso de Uso del Sistema
(Registrar Visitas)

Modelo Sistema

Caso de Uso: Registrar Visitas

Actores v" Vendedor

Descripcion El sistema permitira al vendedor agregar la visita del
cliente o empresa.

Flujo de Eventos Evento Disparador: El caso de uso empieza cuando
el vendedor ingresa la visita del cliente.
Flujos Basicos:
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1.- El sistema mostrara la interfaz para agregar la
visita del cliente

2.- El vendedor ingresara el nombre, documento, e-
mail, teléfono, direccion del cliente y la fecha de
nacimiento del cliente que realizara la visita.

3.- El vendedor guardara la informacion del registro
de visitas del cliente.

Flujos Alternativos:

No tiene.

Pre-condiciones

1.- El administrador agregara un nuevo cliente

Post-condiciones

1.- Se visualizara la lista de clientes ya registrados
con sus respectivas informaciones

Fuente: Elaboracion Propia

TABLA 25: Caso de Uso del Sistema

(Administrar Ventas)

Modelo

Sistema

Caso de Uso:

Administrar Ventas

Actores

v Vendedor

Descripcion

El sistema permitira al vendedor administrar las
ventas de la empresa.

Flujo de Eventos

Evento Disparador: El caso de uso empieza cuando
el vendedor administra las ventas.

Flujos Basicos:

1.- El sistema mostrara la interfaz para administrar
las ventas.

2.- El vendedor visualizara el codigo de factura,
cliente, vendedor, forma de pago, neto, total y la
fecha.

3.- El vendedor podra imprimir editar y eliminar la lista
de registros.

Flujos Alternativos:

<administrar ventas por fecha >

En el punto 2 en administrar ventas tendremos la
opcién de ver las ventas por fechas que se han
realizado en la empresa.

Pre-condiciones

1.- El vendedor verificara y administrara la venta

Post-condiciones

1.- Se visualizara la lista de clientes que han
realizado una venta por parte del vendedor.

Fuente: Elaboracion Propia

TABLA 26: Caso de Uso del Sistema
(Crear Venta)

Modelo

Sistema

Caso de Uso:

Crear Ventas
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Actores

v" Vendedor

Descripcion

El sistema permitira al vendedor a crear las ventas de
la organizacion.

Flujo de Eventos

Evento Disparador: El caso de uso empieza cuando
el vendedor crea las ventas.

Flujos Basicos:

1.- El sistema mostrara la interfaz para crear las
ventas.

2.- El vendedor tendra la opcion de elegir el cliente o
agregar un nuevo cliente.

3.- El vendedor tendra la opcion de agregar ciertos
productos mostrados en el sistema

4 - El vendedor podra buscar cualquier producto y
agregar el descuento para guardar la venta

Flujos Alternativos:

<Seleccionar el método de pago >

En el punto 4 el vendedor tendra la opcion de elegir
el método de pago como (Efectivo, Tarjeta crédito y
Tarjeta debito).

Pre-condiciones

1.- El vendedor creara la venta.

Post-condiciones

1.- Se visualizara la lista de productos en ventas de la
empresa.

Fuente: Elaboracion Propia

TABLA 27: Caso de Uso del Sistema

(Reportes de Ventas)

Modelo

Sistema

Caso de Uso:

Reportes Ventas

Actores

v" Vendedor

Descripcion

El sistema permitira al vendedor a ver el reporte de
ventas.

Flujo de Eventos

Evento Disparador: El caso de uso empieza cuando
el vendedor visualiza el reporte de ventas.

Flujos Basicos:

1.- El sistema mostrara la interfaz del reporte de
ventas.

2.- El vendedor tendra la opcion de verificar el
producto que se ha vendido.

3.- El vendedor podra observar mediante graficos la
venta que realizo y el comprador que adquirié su
producto.

Flujos Alternativos:

<Reporte de ventas en Excel>

El vendedor tendra la opcién de descargar el reporte
de ventas en Microsoft Excel y tener un mejor control
en las ventas realizadas.
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Pre-condiciones

1.- El vendedor hara el reporte de ventas

Post-condiciones

1.- Se visualizara la lista de productos vendidos o
adquiridos por los clientes o empresas

Fuente: Elaboracion Propia

111 MODELO DE ANALISIS
3.1. Casos de uso de Realizacion

En este caso de uso tendremos las funciones que realiza cada proceso de ventas

en la organizacion.

FIGURA N°19: Registrar Usuarios

Registrar Usuarios
(from Casos de Uso g2l Sistems)

Realzacion Registrar Usuarios

Fuente: Elaboracion Propia

FIGURA N°20: Registrar Categorias

Regstrar Categors Realzacion Registrar Categorias

[__{from C3s08 02 UsD gelSistens

Fuente: Elaboracion Propia

FIGURA N°21: Registrar Productos

Registrar Productos

<<reslze>> SCD
Reslizacion Registrar Productos

(from C3s0s 02 Uso el Sistema)

Fuente: Elaboracion Propia

FIGURA N°22: Registrar Clientes
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Registrar Clientes Realzacion Registrar Clientes

(from C3s0s 02 Uso o2iSistema)

Fuente: Elaboracion Propia

FIGURA N°23: Registrar Visitas

§ 1Y
Bl B e 4 / i
<<realge>> N V.
Registrar Visitas Realizacion Registrar visitas
(from Cas0s 02 Uso o2l Sistema)

Fuente: Elaboracion Propia

FIGURA N°24: Administrar Ventas

<<realge>> - S

Adminstra Ventas Realzacion Administrar Ventas

(from Casos 02 UsD 02iSistens)

Fuente: Elaboracion Propia

FIGURA N°25: Crear Ventas

- .
ememeaneneennees {0
\
<gedize> S
Cmar \entas Realzacon CrearVentss

(from C3s0s 02 UsD delSistens)

Fuente: Elaboracion Propia

FIGURA N°26: Reporte de Ventas
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3.2.

En este diagrama de clase tendremos el diagrama principal de disefo.

Reporte de Venta Realzacion Reporte de Venta

(from C3s0s 0 Uso oel Sistemz)

Fuente: Elaboracion Propia

Diagrama de Clases de analisis del sistema

FIGURA N°27: Registrar Usuario

-O

Acceso al Sistema
(from | ol faces)

X

Vendedor

(from Actores del Sis...)

L) i
R 4 Nt
Menu Principal Editar Usuario

(from Inferfabes) (fom Contoies)

-O—O—0

{from Interfaces) (from Controles) (from Controles)

Gestonar Usuarios Nuevo Usuarno Registrar Usuarios

O

Usuarios

(from Fhtidach

bs de Sistema)

O

Buscar Usuario
(from Controles)

Fuente: Elaboracion Propia

FIGURA N°28: Registrar Categorias
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-0

Acceso al Sistema

(trom Inferfaces)

%

Vendedor
(from Actores del Sis..)

L) )
R4 L

Menu Principal EditarCategoria
(from Inferfacdy) (from Controles)

-O—CO—0

@)

Categoria
(from Zhticaghe de Sistemal

Gestionar Categorias Nueva Categoria Registrar Categoria
(from Interfaces) (from Controles) (from Controies)
Buscar Categoria

{from Cortroles)

Fuente: Elaboracion Propia

FIGURA N°29: Registrar Producto

L) N

—O

Acceso al Sistema
(from | pfferfaces)

A

Vendedor
(trom Actores del Sis..)

= o/
Menu Principal Editar Producto

(from Inferfaces) (from Controkes)

O

Buscar Producto
(from Controles)

O

Producto
(from Entidagds de Sistema)

Gestionar Productos Nuevo Producto

(from Interfaces) (from Controles)

A

Registrar Productos

(from Controles)

Fuente: Elaboracion Propia

FIGURA N°30: Registrar Cliente
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-O

Acceso al Sistema

(from Inferfaces)

X

Vendedor
(from Actores del Sis...)

-O——0O O

Menu Principal Editar Cliente Cliente

(fom Inferfacks) {from Controles) (From & de Ssema)

O

Buscar Cliente

(from Controles)

®
O
Q

Gestionar Clientes Nuevo Cliente Registrar Clientes
(fom Interfaces) (from Controles) (from Controles)

Fuente: Elaboracion Propia

FIGURA N°31: Registrar Visitas

@

Acceso al Sistema
(Fom Indyfaces)

X

Vendedor
(from Actores del Sis...)

Oo—O0—

Menu Principal Editar Vista Visita

(from nriades) (fom Controles) FomEdidfs e Ssema)

Gestionar Visita Nueva Visita Registar\isita

(from Inwrfaces) (from Controles) (from Controles)

O

Rucrar Vicita

Fuente: Elaboracion Propia
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FIGURA N°32: Administrar Ventas

W P
R L
Acceso al Sistema Menu Principal

Buscar Venta Venta
(from rfaces) (from inerfaces)

(from Controles) (from Ean de Sistema)
Administrar Venta

(from Chotroles)
Vendedor
(from Actores del Sis...)

Gestionar Venta

Nueva \enta
(from Inerfaces)

(from Controles)

Fuente: Elaboracion Propia
FIGURA N°33: Crear Venta
-O——+O O
T

Acceso al Sistema
(from Infrfaces)

Menu Principal Editar Venta

(trom Controles)

(from Inrfaces

Gestionar Venta Nueva \enta

Crear Ventas
(from Inwaces)

(from Controles) (from Controles)

Buscar Venta
Vendedor

Venta
(from Controles)
(from Actores del Sis...)

(from Entidades de Sistema)

Fuente: Elaboracion Propia

FIGURA N°34: Reporte de Venta
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-O

N

Acceso al Sistema

(from Inferfaces)

X

Vendedor

(from Actores del Sis...)

L
4
Menu Principal

(from Inferfaces)

Y

Fecha

{from Controles)

O

Reporte de Venta
(from Entidadds de Ssema)

Gestionar Venta

(from Interfaces)

Descargar Reporte
fom Contmles)

A

Reportes

(from Controles)

Fuente: Elaboracion Propia

IV. MODELO DE DISENO

Lista de Interfaces del Sistema

En este caso de uso tendremos las funciones que realiza cada proceso de ventas

en la organizacion.
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FIGURA N°35: Interfaz del Sistema

@ Registro Productos Registro Clientes Registro Categorias

Registro Usuarios

O O 5

Gestionar Clientes
Gestionar Usuarios Gestionar Productos

Gestionar Categorias

Acceso al Sistema

@

Acerca de Gestionar Visita

Gestionar Pedidos Registro de Pedidos
Menu Princi pal

Registro Proveedores

Gestionar Venta
\i @

Instrucciones Ayda Gestionar Compras Reporte de Compras

@ Administrar Compra

Reporte de Ventas  Administrar Venta

Crear Venta

Fuente: Elaboracion Propia

4.1. Diseno de Interfaces
Interfaz del Sistema

En este Interfaz se va a visualizar el Menu Principal del sistema informatico y los
siguientes modulos u opciones.
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Interface 01 = Acceso al Sistema

Se visualiza la Interfaz de Inicio de Sesion, donde el usuario o administrador podra
ingresar.

FIGURA N°36: Acceso al Sistema
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FIGURA N°37: Menu Principal

FIGURA N°38: Gestionar Usuarios
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FIGURA N°39: Registrar Usuario

Registro Usuarios !,-

FUENTE: Elaboracion propia

FIGURA N°40: Gestionar Categorias

T G

Gestionar Categorias

§
HEBBEHEEER!

FUENTE: Elaboracion propia

FIGURA N°41: Registrar Categorias

> B | |ngresar categoria

Registro Categorias

FUENTE: Elaboracion propia
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FIGURA N°42: Gestionar Productos

m’“
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Gestonar Productes = —— g
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FUENTE: Elaboracion propia

FIGURA N°43: Registrar Productos

Registro Productos

FUENTE: Elaboracién propia

FIGURA N°44: Gestionar Clientes

Ainisra dieitss

—
e W S e T 7s
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= = e sk sl A Es
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FUENTE: Elaboracion propia
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FIGURA N°45: Registrar Clientes

Registro Chentes

®  Ingrsardireccidn

8 | ngesarfachs naxi

FUENTE: Elaboracion propia

FIGURA N°46: Gestionar Visitas

Sorvinitiar Vsies

|_O ot e =
FUENTE: Elaboracion propia
FIGURA N°47: Registrar Visitas
& | Ingreartaléonn
. . # | nge d
Regstro Visita :

FUENTE: Elaboracién propia
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FIGURA N°48: Administrar Venta
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FUENTE: Elaboracién propia
FIGURA N°49: Crear Venta
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Crear Venta o ®
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FUENTE: Elaboracién propia

FIGURA N°530: Reporte Venta

Procuctos mis renddes pa—

el - -
»
rai [ s

&

|

Reporte de Ventas -

@

FUENTE: Elaboracion propia
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FIGURA N°51: Reporte de Visita

Gestionar Visita

4.2.

FUENTE: Elaboracion propia

Lista de Controles del Sistema

e enetz| e asit

En esta figura estan todos los controles que se relacionan con el sistema cuya

funcion es parte de la organizacion.

AN

Registrar Categoria  Nueva Categoria

Registrar Pedidos  Nuevo Pedido

A O
\ 4 g

Registrar Visita Nueva Visita

~
(\_ ) {

Registrar Productos

Nuevo Produdo

Buscar Pedido

PN

(

e

Buscar Visita

<
()

\ 4
—

Buscar Producto

FIGURA N°52: Controles del Sistema
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e
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163



4.3. Lista de Entidades del Sistema

En esta figura estan todas las entidades existentes en el sistema informatico cuya
funcion es especifica y parte de la organizacion.

FIGURA N°53: Entidades del Sistema

O
O

Producto

O
@,

Wisita

O
@

Compras

O
O

Venta

@

Pedido Cliente

@,

Orden de Pago

@

Reporte de Compras

O

Categoria

Pago

Reporte de Venta

LUsuarios

Reporte de Visitas

FUENTE: Elaboracién propia
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4.4. Diagrama de Secuencia del Sistema

CUS01-> Registrar Usuario

En este Diagrama de Secuencia se tiene el Registro de Usuario.
FIGURA N°54: Diagrama de Secuencia (Registrar Usuario)

72 Acceder sl Meny Principal

3. Gestionar Usuario

T 4 Agrega Nuevo Usuario

5. Ingresar datos de Usuario |

g

. Subir foto de Usuaric

5. Activar usuario registisco L

10, Visualizar los Ususrios

Acoeso el Sistema | Meny Principal | | Ragisvar Usuarios | Usuarios. |
Y _Acoeso ol Sistema _Mery Principel - Gestoner Uuarics o Usiarios
£ 1 ingeasar o sistema | : ;

| 8 Mostrar mensaje de ususrio gusrdado |

7. Guardar Usuario

FUENTE: Elaboracion propia

CUS02-> Registrar Categoria
En este Diagrama de Secuencia se tiene el Registro de Categoria.
FIGURA N°55: Diagrama de Secuencia (Registrar Categoria)
Nuevs Categoris | - Regiswar Categoria | Categonia

Vendedor | - Acceso o) Sistems | Menu Principal | Gestioner Categorias |

— : ! ! u !

2. Acceder a Meny Principsi Camgoras

] 3 Gestonar Catgoras
T 4. Agregar nueva Categoria
T 5 Ingresar nweva Categora

& Guardar a Cagoria

8. Mostrar ista de Gategorias

2 O 0 w0 0 o @

7. Mostrar mensaje Categoria guardada

FUENTE: Elaboracion propia
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CUSO03-> Registrar Producto

En este Diagrama de Secuencia se tiene el Registro de Producto.

FIGURA N°56: Diagrama de Secuencia (Registrar Producto)

| Acoeso l Sistema | Menu Principal | - Gestionar Procuctos |

%

71, Ingresar sl sistem |

O O O O O

2. Acceder al Menu Principal Produck!

i 3. Gestionar Producto

9. Moitra Ios produdos guarddod

14 Agregar nuevo Producto

15, Ingres s datos de Producto

L

O

Prodido

16. Usar porcentaje para Producto !

} 7. Subir imagen de Produci

=

8. Guardar producto registrado |

FUENTE: Elaboracién propia

CUS04-> Registrar Cliente
En este Diagrama de Secuencia se tiene el Registro de Cliente.
FIGURA N°57: Diagrama de Secuencia (Registrar Cliente)

Acceso al Sistema | Menu Principal | Gestionar Clientes.

NuevoClients | Regiswar Clisntes |

D

T ngresar ol st |
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Acceder i Vens Principal de Clleste

" 3 Gestonarintomasén se Ciante

. Mostar lsta dp Clentes

1 4 Agagarnvevo Clente

5. Ingesar numvo da de Clente

trar Cllentes

0

3 8 Guardar datos del Clente

%@@@@ O Q

| 7. Mestrarmensag ce dene Registado

FUENTE: Elaboracion propia
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CUS05-> Registrar Visitas

En este Diagrama de Secuencia se tiene

el Registro de Visitas.

FIGURA N°58: Diagrama de Secuencia (Registrar Visita)

D U

{1, Ingresac ot sitema |

12 Acceder 3l Menu Principsl de Vista

20 000 0 O
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1 3 Gestionss Visitas
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i 5. Ingresar datos nueva Visits

0 0
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17, Mostar mensaje de Vista guarsada

=

u

CUS06-> Administrar Ventas

En este Diagrama de Secuencia se tiene

FULIFNTF- Flaharacian nronia

el Registro de Administrar Ventas.

FIGURA N°59: Diagrama de Secuencia (Administrar Ventas)

endedor | Acceso ol Sistema |

Meny Principal | - Gestionar Vents | Nueva Vents [
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=

8. Guardar Vents

:
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i

FUENTE: Elaboracion propia
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CUS07-> Crear Venta

En este Diagrama de Secuencia se tiene el Registro de Crear Venta.
FIGURA N°60: Diagrama de Secuencia (Crear Venta)
e

- Gestionar Venta

Menu Prinapal |

CremrVents | NuevaVents |

-

Vendedor | Aweso sl Sistema |
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=

8 Cuadar o Crear Venta |

FUENTE: Elaboracion propia

CUS08-> Reporte de ventas
En este Diagrama de Secuencia se tiene el Registro de Reporte de Venta.
FIGURA N°61: Diagrama de Secuencia (Reporte de ventas)
Vendedor | : Acceso sl Sistema | - Menu Principal | : Gestionar Venta | Descarger Reporte | Reportes | - Reporte e vents |
iPegores < Reporte de Venta

< Vendedor. < Acceso 31 Sstema - Meny Prin ol
§ 1 Acouder i sstema |
T 2 Acceder af Mens Principal

7 3 Gestonar ef Reporte de Ventas

0

T4 Descargar Regorte de Ventas

. Mostrar tatla de Vendores y Compradores

< Descargar Regorte

15 Visuaizar los Reparies con Graficos

i @ Descargar en Excel Reponte

i 7. Verificar Productos mas Vendidos.

FUENTE: Elaboracion propia
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4.5. Diagrama de Actividades del Sistema
CUS01-> Registrar Usuario
En este Diagrama de Secuencia se tiene el Registro de Usuario.

FIGURA N°62: Diagrama de Actividad (Registrar Usuario)

: Vendedor

Acceso sl Sistema

: Menu Principal

: Gestionar Usuarios

Registrar Ususrios

@@=

Diagrama de Actividad del Sistema

CUS02-> Registrar Categoria
En este Diagrama de Secuencia se tiene el Registro de Categoria.

FIGURA N°63: Diagrama de Actividad (Registrar Categoria)

FUENTE: Elaboracién propia
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FUENTE: Elaboracion propia
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Diagrama de Actividad del Sistema

CUS03-> Registrar Producto

En este Diagrama de Secuencia se tiene el Registro de Producto.

FIGURA N°64: Diagrama de Actividad (Registrar Producto)

Vendedor © Acceso al Sistema : Menu Principal Gestionar Productos : Nuevo Producio Registrar Productos : Producto
="
o i,
— EE
= ==
FUENTE: Elaboracion propia

Diagrama de Actividad del Sistema

CUS04-> Registrar Cliente

En este Diagrama de Secuencia se tiene el Registro de Cliente.

FIGURA N°65: Diagrama de Actividad (Registrar Cliente)
: Vendedor : Acceso al Sistema : Menu Principal - Gestionar Clientes : Nuevo Cliente : Registrar Clientes : Cliente

FUENTE: Elaboracion propi

a
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Diagrama de Actividad del Sistema
CUS05-> Registrar Visita

En este Diagrama de Secuencia se tiene el Registro de Visita.

FIGURA N°66: Diagrama de Actividad (Registrar Visita)

: Menu Principal : Gestionar Visits

Registrar Visits

Diagrama de Actividad del Sistema
CUS06-> Administrar Venta

FUENTE: Elaboracion propia

En este Diagrama de Secuencia se tiene el Administrar Venta.

FIGURA N°67: Diagrama de Actividad (Administrar Venta)

- Vendedor - Acceso al Sistema

: Menu Principal : Gestionar Vents

Nueva Vents

Administrar Vents

Vi @ v ool
v

FUENTE: Elaboracion propia
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Diagrama de Actividad del Sistema
CUS07-> Crear Venta
En este Diagrama de Secuencia se tiene Crear Venta.

FIGURA N°68: Diagrama de Actividad (Crear Venta)

: Vendedor

Acoceso al Sistema

: Menu Principal

Gestionar Venta

: Nueva Venta

: Crear Venta

: Venta

]

AR 3
P

Diagrama de Actividad del Sistema
CUS08-> Reporte de Venta

En este Diagrama de Secuencia se tiene el Reporte de Venta.

FIGURA N°69: Diagrama de Actividad (Reporte de Venta)

FUENTE: Elaboracion propia

: Vendedor : Acceso al Sistema : Menu Principal : Gestionar Venta : Descargar Reporte : Reportes : Reporte de Vents
—{(r) g
» e Vs
a0 omergEEr

e Ecea

FUENTE: Elaboracion propia
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4.6. Diagrama de Colaboracion del Sistema
CUS01-> Administrar Venta
En este Diagrama de Secuencia se tiene Administrar Venta.

FIGURA N°70: Diagrama de Colaboracion (Administrar Venta)

1:Ingresa al Sistema 2: Se muestra Menu Principal

A O———

: Venfledor :Acceso al Sistema

6: Se genera nueva venta

9: Observa mensaje
de venta creada

e

3: Selecciona Gestionar Venta
5: Se muesta la lista de las ventas
—

“Huestra el (egistro de ventas
<
-— 7:Apertura interfaz de crear venta :Venta

8: Se realiza laventa
Gestionar Venta . Gestionde Ventas

(O]

FUENTE: Elaboracion propia

Diagrama de Colaboracion del Sistema
CUS02-> Crear Venta
En este Diagrama de Secuencia se tiene Crear Venta.

FIGURA N°71: Diagrama de Colaboracion (Crear Venta)

1: Ingresa al sistema 2: Accede a Menu Principal
— —%

[T

6: Guarda ladata

: Vengedor :Acceso al Sistema

l 9: Mensaje de

—
confirmacion m
§ Selecﬁnem Venta
5:Se creaunanueva ven
}_O
8: Se muestra mensaje de registro

: GestionarVenta :Nueva Venta

:Venta

4: Se visualzainterfaz Registrar Venta 7 /d]
: Se guarda laventa

FUENTE: Elaboracion propia
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Diagrama de Colaboracion del Sistema
CUSO03-> Registrar Categoria
En este Diagrama de Secuencia se tiene Registrar Categoria.

FIGURA N°72: Diagrama de Colaboracion (Registrar Categoria)

1:Ingresa al sistema 2:Accede a Menu Principal
e

| 6: Se guarda datos de
Categori

: Venfledor :Accesoal Setema

9: Mensaje de
cofirmacion de
registro

3 Selecciona ltem Categon'g: Se registra datos de Categoria

4: Se visualiza interfaz de Categoria
_—

|
|

8: Mensaje de guardado de registro
: Gestionar Categorias :Registro Categorias

&«
7: Data registrada

S

: Categoria

FUENTE: Elaboracion propia

Diagrama de Colaboracion del Sistema
CUS04~> Registrar Cliente
En este Diagrama de Secuencia se tiene Registrar Cliente.

FIGURA N°73: Diagrama de Colaboracion (Registrar Cliente)

1:Ingresa al sistema 2: Acceder al Menu Principal
QI | T

: Vengedor :Acceso al Sistema

6: Se registran datos de cliente
S——

9: Mensaje de
confirmacion
3: Selecciona Item Cliente

5: Se lienan datos de cliente Q

—Z

4: Se muestra interfaz de Cliente /
&Ll : Cliente
7: Data registrada
-

8: Se muestra mensaje deregistro
: Gestionar Clientes :Registrar Clientes

FUENTE: Elaboracion propia
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Diagrama de Colaboracion del Sistema
CUS05-> Registrar Producto

En este Diagrama de Secuencia se tiene Registrar Producto.

FIGURA N°74: Diagrama de Colaboracion (Registrar Producto)

1:Ingresa al Sistema
—_

L)

2: Se accede a Menu Principal
]

==

N

: Vengedor :Acceso al Sistema

9: Mensaje de
confirmacion

3: Selecdona item Productos

4: Se muestra la interfaz de Productos
—

@

Gestionar Productos

e—
8: Muestra mensaje de registro

6: Registradata
—_

5:Ingresa datos de
Productos
e’ Product
: Producto
Vs .

7: Datos registrados

: Registrar Productos

FUENTE: Elaboracion propia

Diagrama de Colaboracion del Sistema
CUS06-> Registrar Usuario

En este Diagrama de Secuencia se tiene Registrar Usuarios.

FIGURA N°75: Diagrama de Colaboracién (Registrar Usuario)

1: Ingresar al sistema
—

2:Ingresar a Menu Principal
—

1]

: Vengedor :Acceso al Sistema

9: Se mjesra mensaje de
confirmacion

-Selecciona ltem Usuarios

4: Sevisuliza interfaz de Usuarios
—_—

=—
) - Se muestra mensaje de registro guardado
: Gestionar Usuarios : Registrar Usuarios

5: Se ingresa datos
7

6: Se registra la data
Tl

a
Q)

: Usuarios

: Data registrada de usuario

FUENTE: Elaboracion propia
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Diagrama de Colaboracion del Sistema
CUS07-> Registrar Visita
En este Diagrama de Secuencia se tiene Registrar Visita.

FIGURA N°76: Diagrama de Colaboracion (Registrar Visita)

1:Ingresa al sistema 2:Ingresa a Menu Principal

()
v

:Vengedor Acceso al Sistema

9: Visualiza mensaje
de confirmacion

/

5: Elingreso de data devisitas

6:Almacena data de visitas

—>
3: Selecdona ltem Visitas m:

4: Se muestra lainterfaz de Visitas :Vista
% i
7: Datos registrados
HE———
8: Muestra mensaje de registro
: Gestionar Visita : Registrar Visita
FUENTE: Elaboracién propia
Diagrama de Colaboracion del Sistema
CUS08-> Reporte de Venta
En este Diagrama de Secuencia se tiene Reporte de Venta.
FIGURA N°77: Diagrama de Colaboracion (Reporte de Venta)
1:Ingresa al sistema 2:Ingresa al Menu Principal
— L —2
R

Vendedor :Accesoal Sisema

Sele

ona ltem Venta
5: Elige rango de fehca de reporte

e &
4: Elige subitem Reporte
O O

:Reporte de Ventas : DescargarReporte

6: Descarga de reporte de venta
—

FUENTE: Elaboracion propia
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4.7. Diagramas WAE del Sistema

Los diagramas WAE se utilizan para conocer como se comporta el sistema y la estructura.

- Diagrama WAE de CUS01-> Administrar Venta

El siguiente diagrama WAE es del caso de uso Administrar Venta.

FIGURA N°78: Diagrama WAE (Administrar Venta)

& 9

Cabecera Pie de Pagina

«lnuude‘S\ <<include>>

¢ <<include>> <<link>> a

Menu_Principal Administrar_Venta
= 2 Mo Vintss Administrar_Ventas =

<<include>>

<<builg>>
E i
Form_AdmiVentas Administra_Venta

FUENTE: Elaboracion propia

- Diagrama WAE de CUS02-> Crear Venta

El siguiente diagrama WAE es del caso de uso Crear Venta.

FIGURA N°79: Diagrama de WAE(Crear Venta)

Lo o]

Cabacees Ple_dePagina
<<include>> <include>>
¢ <<include>> % <<include>> <link>> Q
Menu_Principall Menu_Ventas Crear_Venta Crea_Venta
l<<build>>
<<builg>>
ol Crear_Ventass
&idventa
&idusuario
idProducto
&nomorepro
e
Stotaipro

FUENTE: Elaboracion propia
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- Diagrama WAE de CUS03-> Crear Categoria

El siguiente diagrama WAE es del caso de uso Categoria.
FIGURA N°80: Diagrama de WAE (Crear Categoria)

& &

C‘““”\ Pie de Pagina

«mclum\ /
<<nclide>>

# <<include>>

Menu_Princi

<lini>> #

Menu_Categonia Crea_Categoria

<<build>>

E o <<buili>

Form_Categorias Crear Categorias
idProducto
dUsuario
&idCategoria
omcate

FUENTE: Elaboracién propia

- Diagrama WAE de CUS04-> Crear Cliente

El siguiente diagrama WAE es del caso de uso Cliente.

FIGURA N°81: Diagrama de WAE (Crear Cliente)

& &

Cabecera\ Fia_Pagha
%

<<include>>

“"W“’\ <<include>>
e o= —— %

Menu Principall Menu_Clientes Crea_Cliente
<bulld>>
E =
=
Form_Cliente Crear_Clientess
&idUsuario
&idCliente
omore
&dreccion
telefono

FUENTE: Elaboracion propia
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- Diagrama WAE de CUS05-> Crear Producto

El siguiente diagrama WAE es del caso de uso Producto.

FIGURA N°82: Diagrama WAE (Crear Producto)

&

Cabecera, Ple de pagina

7
<<include>> <<include>>
<link>>

MenuPrindpal Menu_Producto Registra,

y_Pro
<<build>
<<builg>>
o

Form_Producto Registra_Productos
dproducto
idusuario
&idcattegoria
omproducto
eproducio
jetalle pro

ducto

FUENTE: Elaboracion propia

- Diagrama WAE de CUS06-> Crear Usuario

El siguiente diagrama WAE es del caso de uso Usuario.

FIGURA N°83: Diagrama de WAE (Crear Usuario)

o Lo

Pie de pagina
Cabecera best

<<include>> % <<link>>

Menu_Usuarios Registro_Usuarios

&

Menu_Principal

<build>>

!<A—

E <<build>>

Form_Usuarios

ﬁdusuano

nomusuaro
assword

Registrar_Usuarios

FUENTE: Elaboracion propia
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- Diagrama WAE de CUSO7-> Crear Visitas

El siguiente diagrama WAE es del caso de uso Visitas.

FIGURA N°84: Diagrama WAE (Crear Visitas)

e Lo

Cabecera, Pie de Pagina
<<include>> /«muuoe»

# <<include>>

Menu_Principal

<<link>> #

Menu_Vistas Registrar_Vistas
<<builg>>
E <<build>>
Form_Visitas Registro_Visita
dVisitas
omcli
elef
&direccion
ni
&email
chavsita
dusuario

FUENTE: Elaboracion propia

- Diagrama WAE de CUS08-> Reporte de Ventas

El siguiente diagrama WAE es del caso de uso Reporte de Ventas.

FIGURA N°85: Diagrama WAE (Reporte de Ventas)

e o]

Cabecera Pie de Pagina

<<include>> <<include>>

# <<include>>

Menu_Principal

==

Menu_Ventas Genera_Venta
<<build>>
<<build>>
E—E
Form_Ventas Rango_Fecha

FUENTE: Elaboracion propia
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4.8. Modelo Conceptual
Es el modelo que muestra la relacion entre tablas para un mejor proceso.

FIGURA N°86: Diagrama de Modelo Conceptual

Modelo Conceptual LimKit [

[Cventa | wd [[Administrador |
== Be—
Asignar

realjzar

Clientes | oroger | Producto incluir Categoria
I | I 1 I 1
[ 1 L 1 L 1

FUENTE: Elaboracion propia

4.9. Modelo Légico
Mediante esta figura se observara el modelo logico.
FIGURA N°87: Diagrama de Modelo Légico

'
Usuario Cliente Visita
pidUsuaric i piavisin
Paril >
e 1 1 1 1" | @emsit 3 s
o8 e mail
Yoertil
proto pscra
T ' 1
429
Categoria 3. P
egido
Categeria [ﬁ DetallePedido
= avenia 8 4 1-RpidDetalieredido
@can
= &precPesicc
Dorecio
Dechs 1
.- »
Progucto 1
FoidProducto 3 Estado
idDatalleVents DetalleVenta WGEsado
RpiDetaiieventa Estado
- : 1.* | @precvents
ploto

FUENTE: Elaboracion propia
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4.10. Modelo Fisico
Mediante esta figura se observara el modelo Fisico.

FIGURA N°88: Diagrama de Modelo Fisico

Usaano
| @prombre -
VARCHAR
[pusuanc : VARCHAR
[Rpoerti - VARCHAR
[®pfoto : VARCHAR
80Pk = 1D
Clante
RoaCiente - INT
[ Lo e, Ko
Vesta Bemai
gdventa | INT [ Rpsreccion | VARCHAR
[RpidUsuario : INT [Rpani - INT
INT Rfechanaci | DATE
VARCHAR BoPK = 1D
B)srecio : DOUBLE
@ytotaiPro | DOURLE
[Rpfecha : DATE
L o]
Vistas
pavana INT
@prombre VARCHAR
VARCHAR
| @pemai VARCHAR
@resetonc:
®techa: DATE

FUENTE: Elaboracion propia

4.11. Modelo Fisico de la Base de Datos
Mediante esta figura se observara el modelo de la Base de datps.

FIGURA N°89: Diagrama de Modelo Fisico de la Base de Datos

8 & ok productos |

limkit, .| Qo Imkiusuarios % id - int(11)
9 id - int(11) M @ id - int(11) — e
_ U # id_categoria : int(11) |
[ documer‘ﬂ';x1 int(11) - usuario tt::l‘ 8 codigo - text
# 2] : s
© email : text | © password - text .aumage":c(ex( ‘
@ telefono : text @ perfil - text o
i il B # stock - int(11) |
|8 RS |8 = # precio_compra : float
| @ fecha_nacimiento - date # estado - int(11) % pvecio-venh float ‘
# compras - int(11) @ ultimo_login : datetime i Vet int(11)
@ ultima_compra - datetime @ fecha : timestamp

| fecha timestamp R S

0 © ks categorias.

@ id. int(11) Qo okivisitas.
Yo lmkiventas | @ categoria - text | g id - int(11)
9id k(1) @ fecha  timestamp @ cliente - text
# codigo : int(11) [V - # documento : int(11)
# !d_nheme mf(ﬁ) = % id - int(11) 0 mhx: -
4 id_vendedor : int(11) | nombre ® text ‘ ‘c:’:ce"ano_sn:»dae
@ prockicios - St # documento  int(11) e o
# impuesto - float | email - text |
# neto_'ﬂoat o telefono - text
i | @ direccion : text [
@ motodo_pago : text m fecha_nacimiento : date
fsecha | | 4 compras - int(11)

® ultima_compra : datetime
' m fecha : timestamp

FUENTE: Elaboracion propia
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4.12. Diagrama de Componentes

Este diagrama se mostrara la arquitectura de la red de la empresa Lim Kit Corporacion E.|.R.L. Ate — Vitarte.
FIGURA N°90: Diagrama de Componentes

Tiodulo
 e—
Categorias
-
Modulo 5
=t ¢
Usuarios H 5 Modulo
- s Productos
T : =3

Componentes [y

FUENTE: Elaboracion propia

4.13. Diagrama de Despliegue

En este grafico se va a visualizar el diagrama de despliegue y las funciones o requerimientos de la empresa Lim Kit Corporacion
E.LR.L. Ate — Vitarte.

FIGURA N°91: Diagrama de Despliegue

Benidor
Web

FUENTE: Elaboracion propia
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4.14. Diccionario de la Base de DATOS

Se describen todas las tablas de la base de datos con sus respectivos campos

y tipo de medicion

TABLA N° 28: Diccionario de Base de Datos

TABLA CAMPO DESCRIPCION TiPO
idEmpleado El ID es personal para cada INT
EMPLEADOS empleado
NombreEmpleado Nombre que representa al VARCHAR
Empleado
Dni Documento de DNI personal INT
del empleado para la
identificacion.
email Correo personal de cada VARCHAR
empleado
Teléfono Teléfono del empleado INT
Direccién Direccion Personal del VARCHAR
empleado
fechaNac Fecha de Nacimiento de DATE
Empleado
idVisita El ID es personal para cada INT
VISITAS visita
NombreVisita Nombre de la visita que VARCHAR
representa
Dni Documento de DNI personal INT
de la visita para la
identificacion.
Email Correo personal de cada visita VARCHAR
Telefono Teléfono de la visita INT
FechaVisita Fecha de visita DATE
idCliente El ID es personal para cada INT
CLIENTES cliente
Nombre Nombre del cliente VARCHAR
Dni DNI personal del cliente INT
Email Correo personal de cada VARCHAR
cliente
Telefono Telefono personal de cliente INT
Direccion Direccion Personal de cliente VARCHAR
FechaNac Fecha de Nacimiento de DATE
cliente
TotalCompra Total de compras de cliente DATE
UltimaCompra Ultima Compra de cliente VARCHAR
IngresoSis Ingreso al sistema de cliente VARCHAR
AccionCli Editar y eliminar dato cliente DATE
idUsuario El ID es personal para cada INT
USUARIO Usuario
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Nombre Nombre que representa el VARCHAR
Usuario
Usuario Usuario que representa la VARCHAR
persona
Foto Foto del usuario VARCHAR
Perfil Perfil del Usuario como VARCHAR
Administrador, Vendedor y
Administrador
Estado Estado Activo o desactivado VARCHAR
Ultimo Login Fecha ultima que ingreso al DATE
sistema
VENTAS idVenta El ID de la venta es tnico INT
idCliente El Id de cliente para la venta INT
idUsuario El Id de usuario para la venta INT
idProducto El Id que pertenece al VARCHAR
Producto de venta
NombreproVenta Nombre del Producto de venta DATE
precio El precio del producto en venta DOUBLE
totalpro El Total de Producto de venta DOUBLE
fecha La Fecha de la venta realizada DATE
idCategoria El ID de la categoria es Unico INT
CATEGORIA NomCategoria El nombre de Categoria VARCHAR
AcciénCategoria Editar y eliminar datos de DATE
categoria.
PRODUCTOS idProducto El ID del producto es Gnico INT
ImgProducto Imagen de producto VARCHAR
CodProducto Codigo de Producto INT
DescriProducto Descripcion de producto VARCHAR
CategProducto Categoria de Producto VARCHAR
StockProducto El stock de producto INT
PreciCompProducto Precio de compra Producto DOUBLE
PreciVentaProducto Precio de venta Producto DOUBLE
FechAgregadoProducto | La fecha que fue agregado el DATE
producto
idRepoVentas El Id que representa cada INT
REPORTE DE VENTAS venta
RangoFecha La fecha de cada venta DATE

realizada
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V. PRUEBA DE SOFTWARE
Pruebas Funcionales y no Funcionales

5.1. Pruebas Funcionales — Caja Negra

En este caso de prueba tenemos el acceso al Sistema (Login) para la autenticidad del usuario tanto Administrador o
cliente.

TABLA N°29: Prueba Funcionales

Caso de Prueba N°1 Variable 1 Variable 2 Resultado Esperado
(Usuario) (Contrasena)
Usuario y contrasefia Alexis alexis123 Muestra Ment
correcto
Muestra el Mensaje
Usuario Correcto, Alexis alexis111 (Error al Ingresar,
Contrasefia Incorrecto vuelve a intentarlo)
Muestra el Mensaje
Usuario Incorrecto alexis alexis123 (Error al Ingresar,
Contrasefia Correcto vuelve a intentarlo)

FUENTE: Elaboracion propia

Pruebas de Aceptacion

No Funcionales

El objetivo de las pruebas de aceptacion es validar que un sistema cumpla con
el funcionamiento esperado y permita al usuario de dicho sistema que
determine su aceptacion.

Prueba de Interfaz del Modulo de sl NO INFORMACION ADICIONAL
Registro de Usuario
¢ Estan claramente definidos los v
bloques de informacion ?
i Tiene el encabezado de titulo y v
bre de aplicacio tos?
¢Las etiquetas de los campos son v

claras y representativas?

¢Los campos fecha tienen el formato v El formato es: yyyy/mm/ dd
DD-MM-YYYY Ej. 14Jul20187 Ej. 2018/07114

¢ El tiempo de respuesta es adecuado? v

¢ Se usan apropiadamente Los v

mensajes?
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En este caso de prueba se determina el ingreso de las categorias de los productos de la organizaciéon de manera adecuado para

un mejor control.

Casos de Prueba - Ingresar Categorias

Caso de Prueba Accion 1 Accion 2 Resultado
N°2 Ingreso categoria | Guardar Categoria Esperado
Muestra el siguiente
Agregar Categoria Baldes Baldes Mensaje (La
completo categoria se ha
guardado
correctamente)
Se modifica
Registro Categoria Baldes Manguera rapidamente el
Editar nuevo registro
Muestra el Mensaje
Registro Categoria Baldes Baldes ¢Esta seguro de
Eliminar borrar la Categoria?
Encontrar
Registro Categoria Baldes Baldes eficazmente la
Buscar Categoria

Pruebas de Aceptacion

No Funcionales

de dicho sistema que determine su aceptacion.

El objetivo de las pruebas de aceptacion es validar que un sistema cumpla con el funcionamiento esperado y permita al usuario

Prueba de Interfaz del Modulo de
Registro de Usuario

si

NO INFORMACION ADICIONAL

¢Estan claramente definidos los
bloques de informacién (Frames)?

¢ Tiene el cuadro de titulo y nombre de
aplicacion correctos?

¢Las etiquetas de los campos son
claras y representativas?

¢ Los campos fecha tienen el formato
DD-MM-YYYY Ej 14Jul2018?

o No tienen ninguno de estos
caracteres de datos

¢Eltiempo de respuesta es adecuado?

¢ Se usan apropiadamente Los
mensajes?

¢ Tienen los Reportes Indicados?
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En este caso de prueba se determina el ingreso de los productos de manera adecuada para un mejor control de ingresos.

Casos de Prueba - Ingresar Productos

Caso de Prueba Accion 1 Accion 2 Resultado
N°3 Ingreso Producto | Guardar Producto Esperado
Muestra el Mensaje
Agregar Producto Escobas Escoba (El producto ha sido
completo (Seleccionar guardada
Categoria) correctamente)
Muestra el Mensaje
Agregar Producto Escobas Escobas (Completa este
Incompleto (llenar campos) campo)
Muestra el precio
Agregar Producto Escobas Escobas del producto
+ Porcentaje (%) elevado
Muestra el precio
Agregar Producto Escobas Escobas normal del Producto
- Porcentaje (%)
Muestra en la
Agregar Producto Escobas Escobas siguiente tabla el
Precio Compra resultado

Pruebas de Aceptacion

No Funcionales
El objetivo de las pruebas de aceptacion es validar que un sistema cumpla con el funcionamiento esperado y permita al usuario

de dicho sistema que determine su aceptacion.

Prueba de Interfaz del Modulo de sI NO INFORMACION ADICIONAL
Registro de Usuario
¢ Estan claramente definidos los v
bloques de informacién (Frames)?
¢ Tiene el cuadro de titulo y nombre de ¥
aplicacién correctos?
¢ Las etiquetas de los campos son v
claras y representativas?
¢ Los campos fecha tienen el formato 3 El formato es: yyyy/mm/ dd
DD-MM-YYYY Ej: 14Jul2018? Ej: 2018/07/14
¢El tiempo de respuesta es adecuado? v
¢ Se usan apropiadamente Los v
mensajes?
¢ Tienen los Graficos Indicados? v
¢ Tienen campos alineados correctos? v
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Casos de Prueba - Ingresar Cliente

En este caso de prueba se determina el ingreso de los clientes de manera adecuada para un mejor control de manejo de
informacion que se esta procesando.

Caso de Prueba Accion 1 Accion 2 Resultado
N°4 Ingreso cliente Guardar cliente Esperado

Muestra el Mensaje

Agregar Cliente Alexis Alexis (La categoria ha
completo sido guardada
correctamente)
Se modifica
Registro Cliente Alexis Diego rapidamente el
Editar nuevo registro

Muestra el Mensaje

Registro Cliente Alexis Alexis ¢ Esta seguro de
Eliminar borrar el cliente?
Encontrar
Registro Cliente Alexis Alexis eficazmente la
Buscar Categoria

Pruebas de Aceptacion

No Funcionales
El objetivo de las pruebas de aceptacion es validar que un sistema cumpla con el funcionamiento esperado y permita al usuario

de dicho sistema que determine su aceptacion.

Prueba de Interfaz del Médulo de sl NO INFORMACION ADICIONAL
Registro de Usuario

¢ Estan claramente definidos los v
bloques de informacién (Frames)?

¢ Tiene el cuadro de titulo y nombre de 4

aplicacion correctos?

¢ Las etiquetas de los campos son v

claras y representativas?

¢Los campos fecha tienen el formato v El formato es: yyyy/mm/ dd
DD-MM-YYYY Ej: 14Jul2018? Ej: 2018/07/14

¢ El tiempo de respuesta es adecuado? v

¢ Se usan apropiadamente Los v

mensajes?

¢ Tienen los Graficos Indicados? v

¢ Tienen campos alineados correctos? o




Casos de Prueba - Ingresar Visitas

En este caso de prueba se determina el ingreso de visitas de manera adecuada para un mejor control de manejo de

informacion.
Caso de Prueba Accion 1 Accion 2 Resultado
N°5 Ingreso Visita Guardar Visita Esperado
Muestra el Mensaje
Agregar Visita Luana Luana (La visita ha sido
completo guardada
correctamente)
Muestra el Mensaje
Registro Visita Luana Melissa (La visita ha sido
Editar cambiado
correctamente)
Encontrar
Registro Categoria Melissa Melissa eficazmente la
Buscar Categoria

Pruebas de Aceptacion
No Funcionales

El objetivo de las pruebas de aceptacion es validar que un sistema cumpla con el funcionamiento esperado y permita al usuario
de dicho sistema que determine su aceptacion.

Prueba de Interfaz del Médulo de sl NO INFORMACION ADICIONAL
Registro de Usuario
¢ Estan claramente definidos los v
bloques de informacién (Frames)?
¢ Tiene el cuadro de titulo y nombre de v
aplicacién correctos?
¢ Las etiquetas de los campos son v
claras y representativas?
¢Los campos fecha tienen el formato oo El formato es: yyyy/mm/ dd
DD-MM-YYYY Ej: 14Jul2018? Ej: 2018/07/14
¢ El tiempo de respuesta es adecuado? v
¢Se usan apropiadamente Los v
mensajes?
¢ Tienen los Graficos Indicados? v
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Casos de Prueba - Crear Venta

En este caso de prueba se determina el ingreso de ventas de manera adecuada para un mejor control de manejo de

informacion.
Caso de Prueba Accion 1 Accion 2 Resultado
N°6 Ingreso Venta Guardar Venta Esperado
Muestra el Mensaje
Agregar Venta Guantes Guantes (La venta ha sido
completo guardada
correctamente)
Muestra el Mensaje
Registro Cliente Guantes Recogedor (La venta ha sido
Editar editada
correctamente)
Muestra el Mensaje
Registro Categoria Recogedor Recogedor ¢ Esta seguro de
Eliminar borrar la Venta?
Encontrar
Registro Categoria Recogedor Recogedor eficazmente la
Buscar Categoria

Pruebas de Aceptacion

No Funcionales
El objetivo de las pruebas de aceptacion es validar que un sistema cumpla con el funcionamiento esperado y permita al usuario

de dicho sistema que determine su aceptacion.

Prueba de Interfaz del Médulo de si NO INFORMACION ADICIONAL
Registro de Usuario
¢ Estan claramente definidos los 2
bloques de informacién (Frames)?
¢ Tiene el cuadro de titulo y nombre de s
aplicacién correctos?
¢Las etiquetas de los campos son v
claras y representativas?
¢ Los campos fecha tienen el formato v El formato es: yyyy/mm/ dd
DD-MM-YYYY Ej: 14Jul2018? Ej: 2018/07/14
¢ El tiempo de respuesta es adecuado? v
¢Se usan apropiadamente Los v
mensajes?
¢ Tienen los Graficos Indicados? v
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Casos de Prueba — Administrar Venta

En este caso de prueba se determina la administracion de ventas de manera adecuada para un mejor control de manejo de
informacion.

Caso de Prueba Accion 1 Accion 2 Resultado
N°7 Administrar Venta Guardar Venta Esperado

Muestra el Mensaje
Visualizar la venta Ruddy Ruddy (La categoria ha
sido guardada

correctamente)

Visualizar registro

Registro Venta Ruddy Manguera modificado
Editar
Muestra el Mensaje
Registro Venta Ruddy Ruddy ¢ Esta seguro de
Eliminar borrar la Venta?
Encontrar
Registro Venta Ruddy Ruddy eficazmente la
Buscar Venta

Pruebas de Aceptacion

No Funcionales

El objetivo de las pruebas de aceptacion es validar que un sistema cumpla con el funcionamiento esperado y permita al usuario

de dicho sistema que determine su aceptacion.

Prueba de Interfaz del Modulo de si NO INFORMACION ADICIONAL
Registro de Usuario
¢ Estan claramente definidos los v
bloques de informacion (Frames)?
¢ Tiene el cuadro de titulo y nombre de v
aplicacion correctos?
¢ Las etiquetas de los campos son v
claras y representativas?
¢Los campos fecha tienen el formato v El formato es: yyyy/mm/ dd
DD-MM-YYYY Ej: 14Jui2018? Ej: 2018/07/14
¢El tiempo de respuesta es adecuado? v
¢ Se usan apropiadamente Los v
mensajes?
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En este caso de prueba se determina la el reporte de ventas donde se visualiza al comprador y vendedor que realizo o tuvo mas

eficacia y eficiencia.

Casos de Prueba - Reporte Venta

Registradas

Caso de Prueba Accion 1 Accion 2 Resultado
N°8 Reporte de Ventas | Graficos de Ventas Esperado
Visualizar fecha
Rango de fecha de Escobilla Escobilla de venta Hoy,
Venta Ayer, Ultimos 7
dias y ultimo mes
Vendedor Eficaz
Rango de Alexis Alexis y eficiente en las
Vendedores ventas
Comprador
Rango de Flavia Flavia Especial de las
Compradores de ventas
Producto
Registra y
Visitas Vanesa Vanesa atiende la visita

segun fecha

indicada

Pruebas de Aceptacion

No Funcionales

El objetivo de las pruebas de aceptacion es validar que un sistema cumpla con el funcionamiento esperado y permita al usuario

de dicho sistema que determine su aceptacion.

Prueba de Interfaz del Médulo de Si NO INFORMACION ADICIONAL
Registro de Usuario
¢ Estan claramente definidos los v
bloques de informacion (Frames)?
¢ Tiene el cuadro de titulo y nombre de v
aplicaciéon correctos?
¢Las etiquetas de los campos son ¥
claras y representativas?
¢Los campos fecha tienen el formato v El formato es: yyyy/mm/ dd
DD-MM-YYYY Ej: 14Jul2018? Ej: 2018/07/14
¢El tiempo de respuesta es adecuado? v
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