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Resumen
El proceso de ventas de una empresa de construccion se presenta de forma
tediosa y compleja esto generando aglomeracion de los clientes por ser de
manera presencial. Los complementos tecnoldgicos son la manera mas certera
de solucionar este problema. Por consiguiente, esta investigacion busca la
implementacion de un sistema web para el proceso de ventas de la empresa
Grupo R&T S.A.C., Huari. El tipo de investigacion fue aplicada y de disefio Pre
Experimental. También, la técnica fue el fichaje y el instrumento fue la ficha de
registro. Aplicados a una muestra de 50 procesos de venta entre los periodos de
septiembre a diciembre. Donde el desarrollo fue a través de la metodologia
Extreme Programing (XP) divididos en 4 fases, las cuales son primero la
planificacion, segundo el disefio, tercero la programacion y por ultimo las
pruebas. Los resultados muestran una mejora en el indicador tasa de adquisicion
donde en el pre test obtuvo un 30.60% Yy el post test un 63.56%, generando una
diferencia positiva del 32.96%. Referente al segundo indicador incremento de
clientes se evidencié una mejora donde en el pre test obtuvo un 24.22% vy en el
post test un 60.44%, generando del mismo modo una diferencia positiva del
36.22%.Por lo tanto, se concluyo que el sistema web influyo positivamente en el

proceso de ventas de la empresa Grupo R&T S.A.C. Huari, 2022.

Palabras clave: Sistema web, proceso de ventas, tasa de adquisicion,

incremento de clientes.
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Abstract

The sales process of a construction company is presented in a tedious and
complex way, this generates an agglomeration of clients because it is in person.
Technological accessories are the surest way to solve this problem. Therefore,
this research seeks the implementation of a web system for the sales process
of the company Grupo R&T S.A.C. huari. The type of research was applied and
Pre-Experimental design. Also, the technique was the signing and the
instrument was the registration form. Applied to a sample of 50 sales
processes between the periods from August to December. Where the
development was through the Extreme Programming (XP) methodology
divided into 4 phases, which are first the planning, second the design, third the
programming and finally the tests. The results show an improvement in the
acquisition rate indicator where 30.60% was obtained in the pre-test and
63.56% in the post-test, showing a positive difference of 32.96%. Regarding
the second indicator of increase in customers, an improvement was
evidenced where in the pre-test it obtained 24.22% and in the post-test 60.44%,
similarly showing a positive difference of 36.22%. Therefore, it was concluded
that the web system positively influenced the sales process of the company
Grupo R&T S.A.C. Huari, 2022.

Keywords: Web system, sales process, acquisition rate, customer increase
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.  INTRODUCCION

Por finales de 2019, el Covid-19 se habia extendido mundialmente,
Bullemore y Cristébal mencionan que esta pandemia genero el cierre y bloqueo
de las fronteras en una gran cantidad de paises, este problema tuvo
ramificaciones muy serias en educacién, nutricion, deportes y mas (Bullemore-
Campbell & Cristébal-Fransi, 2021). Un estudio indico que afecto al proceso de
venta, puesto que la forma de realizarlo dio un giro inesperado por muchas
empresas, ya que la mayoria tenia un proceso manual y no sistematizado (FAO
& NU. CEPAL, 2020).

Ante lo mencionado, la Covid-19 genero inconvenientes en las
organizaciones. Pyme menciono lo ocurrido en Espafia, donde las micro y
pequefias empresas menores de 10 afios de actividad se vieron afectadas en
sus ingresos donde indica que el 52,6% de las organizaciones disminuyo las
ventas, el 26,1% mantuvieron las ventas y solo el 21,3% generaron ganancias
en 2020 (Pyme, 2022).

Olivera y Loza mencionan las consecuencias generadas por la pandemia
en el Perd, nos indica que la gran mayoria se vio afectada ya que la forma de
actividad aun estaba desactualizada y desestructurada, la produccion cayé un
9% respecto al 2019 y resaltan a una pérdida de 131 mil millones por la caida
del PBI (Olivera & Loza, 2021).

El desarrollo de las ciudades y comunidades hacen que los centros
ferreteros sean concurridos y requeridos con el fin de adquirir materiales de
construccion y/o decoraciones. La Empresa Grupo R & T S.A.C. presta servicios
de ferreteria en general, del mismo modo abarcan licitaciones de obras privadas
y del estado. Las dificultades de la organizacién es que sus procesos no se
encuentran automatizados, ni sistematizados en ninguna area. No se evidencia
un escalafén al momento del proceso de venta, no se evidencia un plan de
despacho, la unica opcién de pago sigue siendo el efectivo, los clientes en su
gran mayoria siempre son los mismos y no se puede incrementar las ventas de

los productos.



En este sentido nos realizamos la siguiente interrogante: ¢ De qué manera
un sistema web influye en el proceso de ventas de la empresa Grupo R&T
S.A.C., Huari 2022; en cuanto a los problemas especificos: (a) ¢ En qué medida
un sistema web influye en la tasa de adquisicion en el proceso de ventas de la
empresa Grupo R&T S.A.C. Huari, 2022? (b) ¢ En qué medida un sistema web
influye en el incremento de clientes en el proceso de ventas de la empresa Grupo
R&T S.A.C. Huari, 20227

Este estudio se justifica porque el sistema web sirve de apoyo al proceso
de venta proporcionando una mayor eficiencia y efectividad en el manejo de

datos, ejecutandolas en un tiempo reducido y sin esfuerzo.

El campo tedrico, esta investigacion recopilo nuevos conocimientos en
temas de sistema web y proceso de ventas y concerniente al tema practico nos
permite plasmar las ventajas de un sistema web, por otro lado, dar solucion a las
interrogantes plasmadas, mediante el cual no otorga mejorar el servicio en la

organizacion y del mismo modo genera un beneficio al usuario.

Esta investigacion implemento el método pre experimental, mediante test
previas y posteriores, la recopilacion de datos se hizo a través de herramientas
confiables y ejecutadas en estudios anteriores, que posibilitan el inicio para

futuras investigaciones.

El principal propésito de la investigacion es la busqueda y generacion de
conocimientos, en este sentido se formuld el objetivo primordial: Determinar de
qué manera un sistema web influye en el proceso de ventas de la empresa Grupo
R & T S.A.C. Huari, 2022. Asimismo, los Objetivos especificos son: (a)
Determinar en qué medida un sistema web influye en la tasa de adquisicion en
el proceso de ventas de la empresa Grupo R&T S.A.C. Huari, 2022. (b)
Determinar en qué medida un sistema web influye en el incremento de clientes

en el proceso de ventas de la empresa Grupo R&T S.A.C. Huari, 2022.

Finalmente, plasmamos la Hipotesis General de estudio: El sistema web
influye en el proceso de ventas de la empresa Grupo R & T S.A.C. Huari, 2022.
Respecto a las Hipotesis especificas, se plantean lo siguiente:(a) El sistema web

mejora la tasa de adquisicién en el proceso de ventas de la empresa Grupo R&T
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S.A.C. Huari, 2022. (b) El sistema web mejora el incremento de clientes en el

proceso de ventas de la empresa Grupo R&T S.A.C. Huari, 2022



MARCO TEORICO
En el ambito nacional, para dar valides esta investigacion se recopilaron

los siguientes estudios:

Segun Huisa, en un estudio efectuado en la Universidad Cesar Vallejo,
cuyo estudio fue realizado en el area metropolitana de Lima donde se
implemento un sistema basado en web que mejor6 exitosamente el proceso de
ventas de una organizacion farmacéutica. Cuya investigacion fue cuantitativa,
pre experimental y aplicada. Tuvo como tamafio de muestra a 237 ventas en el
periodo de 3 meses. El enfoque de desarrollo se refleja en el género de disefio
hipermedia orientado a objetos (OOHDM), que considera todas sus fases, a
saber, disefio experimental, disefio de navegacion, disefio grafico abstracto e
implementacion. El sistema fue disefiado para aumentar las ventas del 45% al
75% para 2021. Concluyé que los sistemas informéticos en red aumentaron la
productividad de ventas del 37% al 61% en 2021 (Huisa, 2021). El aporte de este
estudio fue por el tipo de sistema implementado en esa organizacion que fue

web.

Segun Séanchez, en un estudio realizado en la Universidad San Pedro,
donde el propdésito de su investigacion fue la implementacion y desarrollo de un
sistema basado en web que cubra los procesos de ventas y compras en Don Leo
en Lima. Cuya investigacion fue cuantitativa, no experimental y aplicada. Tuvo
como tamafio de muestra de 4 guias de entrevista personal en el periodo de 7
dias. El método de desarrollo fue RUP y se explicod en detalle el diagrama, el
motor de base de datos del servidor SQL 2016 y el lenguaje de programacion
C#. Los resultados obtenidos en atencion al cliente son mejores que el proceso
anterior, se han mejorado los procesos de compras y ventas, se puede optimizar
la gestion y se ha llegado a la conclusiébn de que el sistema web es una
herramienta que puede ser de gran ayuda en la organizacion para automatizar
los procesos investigados (Sanchez, 2021). El aporte de esta investigacion fue

por la similitud en el proceso de venta implementado en el sistema web.

Segun Delgado, en un estudio realizado en la Universidad de Ciencias y
Humanidades, donde en su investigacion dirigido al proceso de ventas cuyo
objetivo fue crear un sistema en la red en la organizacion Limefia Multimedia
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soluciones. La investigacion fue cuantitativa, pre experimental y aplicada. Tuvo
como tamafo muestral 50 ventas en un periodo de 30 dias. La metodologia de
desarrollo usada fue XP por su desarrollo practico acoplado con PHP, MySQL
como administrador de datos y entre otros. Obteniendo como resultado una
mejora del 30% en la productividad de ventas en el periodo 2020. La conclusion
fue la elaboracién del sistema con entorno web en la organizacion limefia genero
una buena aceptacion por sus clientes nuevos y clientes constantes que mejoro
el porcentaje de ventas efectuadas en el 2020 (Delgado, 2020). El aporte del

antecedente fue el uso de la metodologia XP.

Segun Cano, en un estudio realizado en la Universidad Nacional Mayor
de San Marcos, en el estudio el objetivo fue el desarrollo de un sistema web para
mejorar el proceso de venta de la empresa tecnoldgica. La investigacion fue
cuantitativa, pre experimental y aplicada. Tuvo como tamafio de muestra a 50
ventas en un periodo de 3 meses. Fue desarrollada con la metodologia de
Proceso Racional Unificado (RUP) e implementada con PHP, JavaScript entre
otros. El resultado fue la mejora de la tasa de adquisicién de un 14% y la mejora
de incremento de clientes de un 28% del periodo 2020. La conclusion es que la
implementacion de un sistema de ventas puede aumentar significativamente las
tasas de atraccién y aumentar la cantidad de clientes, ayudando asi a lograr las
metas establecidas (Cano, 2018).El aporte de este antecedente fue la similitud

en el desarrollo de un sistema web para el proceso de venta.
En cuanto al contexto internacional, se revisan los siguientes:

Segun Guanolema, en un estudio efectuado en la Escuela Superior
Politécnica de Chimborazo, en el estudio desarrollado se plante6 la objetividad
de implementar un sistema abarcando los procesos principales de rentabilidad
en version web de comercializadora Raza en Ecuador. La investigacion fue
cuantitativa, pre experimental y aplicada. Tuvo como tamafo de muestra a 29
historias de usuario y 8 historias técnicas en un periodo de 2 meses. La
investigacion fue desarrollada con la metodologia agil SCRUM que fue apoyado
con la técnica desarrollo guiado por pruebas (TDD) y el uso de herramientas de
desarrollo como PHP, XAMP entre otros. Los resultados que obtuvo fue la

disminucion de tiempo en la venta y compra entre 25% al 91% en el periodo de
5



2019. La conclusion fue que el sistema web desarrollado con TDD mejoro los
tiempos en los procesos de venta en el periodo de 2019 (Guanolema, 2019). El
aporte de este antecedente fue la similitud en el lenguaje de programacion PHP
y el gestor de base de datos MySQL.

Segun Fajardo y Mafiay, en un estudio realizado en la Universidad Estatal
de Milagro, en su investigacion teniendo como objetivo final en desarrollar de un
sistema que abarco el control de venta mediante la web en la linea interprovincial
de buses ubicada en ecuador. La investigacion fue cuantitativa, pre experimental
y Exploratoria. Tuvo como tamafio de muestra a 69 encuestas en el periodo de
7 meses. El desarrollo fue a través PostgreSQL como gestor de datos y Python
en la version 3.4.4 como lenguaje de desarrollo. Los resultados obtenidos fueron
la reduccion del tiempo en mas del 50% en la espera por la compra del boleto en
el periodo de 2017. La conclusion fue que el sistema de ventas posibilito la
reduccion del tiempo en la obtencién del boleto electrénico en el afio 2017
(Fajardo & Manay, 2017). El aporte de este antecedente fue el desarrollo del

sistema web en el proceso de venta.

Segun Albarracin y mas, en un estudio efectuado en la Universidad
Nacional Experimental Francisco de Miranda, la investigacion fue destinada a
implementar un sistema en linea que agilice el proceso de ventas en Guayaquil.
La investigacion fue cuantitativa, pre experimental y aplicada. Donde el tamafio
de la muestra fue de 50 procesos de venta en el periodo de 2 meses. La
metodologia de desarrollo que usaron fue UML y en el desarrollo usaron software
de cédigo abierto como SQL. El resultado obtenido fue la mejora del proceso ya
implementado. La conclusion fue que un entorno web que trae consigo
actualizaciones tendr4 mejoras en el proceso y por ello ganancia para la
organizacion (Albarracin-Zambrano et al., 2021). E | aporte de este antecedente

fue el uso de la metodologia de desarrollo UML.

Segun Scarpe y mas, en un estudio realizado en la Universidad Municipal
de Franca, donde el objetivo era desarrollar un sistema de control de boletos en
linea para un estacionamiento. La investigacién fue cuantitativa, pre
experimental y aplicada. El tamafio de la muestra fue de 50 boletos en el periodo

de 5 meses. La implementacion de MVP demostro la factibilidad en temas de
6



disefio y aplicacion de la metodologia, respecto al desarrollo uso software
conocidos por el codigo abierto como SQL server. El resultado fue una opcion
en la mejora de calidad y agilidad en la empresa brasilera que esta en constante
crecimiento. Su conclusion fue la implementacion del sistema es una
caracteristica innovadora que fue plasmado por el valor agregado que le genero
a sus clientes en el periodo de 2019 (Scarpe et al., 2019). El aporte de este

antecedente fue la similitud del uso de sistema web de ventas.

Sobre la base teodrica de referencia, se han considerado las teorias de la

gobernanzay de la gestion.

La teoria de la gobernanza, segun (Castellanos, 2017), es el proceso
mediante el cual los individuos definen los objetivos primordiales, combinados
convivenciales y los tipos en que se coordinan para alcanzar esos objetivos: su

sentido de direccién y su capacidad de dirigir.

Por otra parte, segun (Zelicovich, 2022)a gobernanza puede entenderse
mejor como una expresion general que retne una gran cantidad de significados

y corrientes tedricas.

Asi, la gobernanza toma la forma de la existencia de una red hibrida
de actores publicos y privados que se unen para entregar bienes publicos que
el estado no puede (Castellanos,2017). Segun (Barraza et al.,, 2022)
la gobernabilidad ocurre cuando los actores sociopoliticos acuerdan politicas
comunes, no porque la leylodicte, sino porque las politicas, que se
consideran parte del bien publico, deben ser sostenibles, se deben poner en

comun los recursos abarcando cada uno de los sectores de la asociacion.

La teoria de la Gestidén segun (del Carpio & Cairo, 2022) , representa la
idea de hacer recomendaciones para estrategias, marcos y herramientas de
gestion que una organizacion puede implementar para ayudar a sus empleados

o cultura.

Por otra parte, segun (Lisandro et al., 2022) también se conoce como el
procedimiento mediante el cual el gerente o equipo directivo determina las
actividades y estrategias planificadas de la empresa y las estrategias y metas a

alcanzar.



Un sistema web segun (Brunet et al., 2021), es una herramienta muy util
a la que podemos acceder mediante un web service, a través de la cual los
usuarios pueden acceder con el navegador de su eleccién. También, segun
(Mamani et al., 2017), las ventajas de un sistema web encontramos que, de facil
uso, facilitan el trabajo en conjunto por el gran ahorro de recursos y el trabajo a
distancia, facil de actualizar, generan errores minimos y poseen mayor seguridad

de datos.

Correspondiente a la variable dependiente el proceso de venta,
comprende un grupo de etapas que son la prospeccion, calificacion, preparacion,
presentacion, argumentacion y cierre de venta (DocuSign, 2022), es decir, desde
la busqueda de clientes hasta la venta de un producto. Segun (Drew, 2022) los
beneficios del proceso de venta son que permite estandarizar el proceso
comercial, crea medidas de eficiencia, agiliza las compras, facilita el proceso de

adquisicién y permite implementar un sistema automatizado.

Para este estudio tomo en cuenta siguientes indicadores respecto a la

variable dependiente denominado Proceso de venta:

Primeramente, tasa de adquisicion: En el comercio electronico es un KPI
gue nos ayuda a determinar el costo de adquisicién de cada cliente (Russo,
2021). Esta es la cantidad que una empresa gasta para adquirir nuevos clientes,
nos permite realizar medidas concernientes a la aplicacion de los esfuerzos para
aumentar los clientes puesto que su calculo es sencillo. Segun (Just EXW
Company, 2019), simplemente divide el nUmero total de acciones realizadas por
los clientes de tu tienda en linea en cualquier proceso, por el nimero total de
visitantes de comercio electrénico durante un periodo determinado. Asimismo,
tienes que tener en cuenta el coste de todas las acciones activadas para atraer
a todos los visitantes de tu tienda online, es decir, todo el dinero invertido en
publicidad y marketing, que ayuda a aumentar la tasa de conversion de los

visitantes (Garcia et al., 2020).

Y finalmente incremento de clientes: segun (Jiang et al., 2022) mide la
rapidez con la que organizacion atrae nueva clientela. Segun (shopify, 2021), el

crecimiento de clientela es medible en base al nimero de clientes o asi mismo



al total de ventas a nuevos clientes. Un indice que presenta aumento constante
nos quiere decir que los grupos los cuales son marketing, ventas y cuentas
vienen realizando una gran labor de motivacion hacia los clientes generando el
aumento de gastos por parte de ellos a favor de su negocio (Quiroa, 2020). Por
el contrario, las tasas de crecimiento lentas o decrecientes deberian mantener a

Su equipo de éxito del cliente alerta.



METODOLOGIA
3.1. Tipoy disefio de investigacién
3.1.1. Tipo de investigacion.
Esta investigacion fue de tipo aplicada, por lo cual (Cassetti & Paredes,
2020) lo definieron como una forma Unica de investigacion encaminada a
aprender y encontrar solucion a un problema. Suele ser nombrado como un
proceso cientifico porque hace uso de las herramientas cientificas que tiene a su

disposicion para aplicarlas a la solucién de un problema (Linares et al., 2022).

3.1.2. Disefio de investigacion

Fue pre experimental el disefio de la investigacion, segun (Langohr, 2021)
seflalo que es aquella en la cual el investigador intenta mantenerse lo mas
cercano a una investigacion experimental pero no cuenta con los mecanismos
de control suficientes para lograr la validacién interna. Por otro lado, segun
(Zheng et al., 2023) mencionaron que es un estudio de caso unico en el que a
un grupo de personas se le manifiesta un determinado tratamiento o condicién y
luego se mide para ver si existio un efecto. La formula de calculo utilizada en

este estudio se muestra a continuacion:

G=X12Y>X2

G= Agrupacion seleccionada de manera aleatoria
X1 = Testeo previo

Y = Estudio de las variables independiente por
encima de la dependiente

X2= Testeo posterior

3.2. Variables y Operacionalizacién

Variable independiente (VI): Sistema Web

Fue del tipo cuantitativa. Segun (Serra-Aracil, 2022) menciono que es la
variable que puede expresada en cifras que pueden ser usadas en métodos
cientificos. También, se le define como discreta puesto que puede tomar

ndmeros enteros.
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Definicion Conceptual de Sistema Web

Es una aplicacion desarrollada y almacenada en un web service o intranet
mas no sobre un sistema operativo o plataforma (de la Matta, 2022). Por otro
lado, segtn (Alvarez-Bermejo et al., 2009) un sistema web es un programa
codificado en un lenguaje que un navegador web puede entender y cuya

ejecucion sea confiable.

Definicion Operacional de Sistema Web

La funcionalidad de un sistema constituyo de multiples pasos en la que se
encontr6 que pueden ser accedidas a través de cualquier navegador como
Chrome sin importar el sistema operativo y lo fundamental no es necesario
instalar en tus dispositivos electronicos, en la empresa se usa dos laptops para
el manejo del sistema, uno en administracion y otro en moédulo de venta (de la
Matta, 2022).

Variable Dependiente Proceso de Venta
Esta fue una variable de tipo cuantitativo. Segun (Jaimes, 2020) una
variable cuantitativa es la cual posee informacion numérica a la misma al tomar

valores enteros se considera discreta.
Definicién Conceptual de la variable Dependiente: Proceso de Venta

Fue determinado por una sucesion de pasos que una organizacion
efectlo a partir de la captacion de un cliente potencial hasta concretar el proceso
final, es decir, hasta llegar a la venta final del servicio o producto que se brinda
(Medina & Planas, 2018).

Definicién Operacional de la variable Dependiente Proceso de Venta
Las siguientes métricas se utilizaron para medir esta variable en el

estudio: a) Tasa de adquisicion y b) Incremento de clientes.
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Tabla 1. Operacionalizacion de la variable dependiente

Cantidad
Indicadores Instrumentos de Escala Formula
medida
TA=CCNP / CCP
TA= Tasa de Adquisicion.
CCNP=Cantidad de

De razon clientes nuevos para el

Tasa de Ficha de

adquisicién registro _
periodo.

CCP=Cantidad de clientes

50 :
para el periodo.

IC=CVNC/CVT
IC=Incremento de clientes.
De razon CVNC=Cantidad de ventas
clientes registro a nuevos clientes.
CVT=Cantidad de ventas

totales.

Incremento de Ficha de

Indicadores

En este estudio se identificaron en total 2 indicadores correspondientes al
proceso de venta, el primer indicador denominado Tasa de adquisicion y

segundo indicador denominado Incremento de clientes.
Escala de medicion

Para esta variable fue considera una escala de razén, cuya caracteristica
resaltante es la medida de datos cuantitativos y la ausencia de valores bajo el
rango de cero (negativo).
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3.3. Poblacion, muestray muestreo

Poblacién

Segun (Coelho-Guimarédes, 2021) una poblacion es una agrupaciéon de

casos coincidentes con un cierto conjunto de detalles.

Fue considerada 50 registros del proceso de venta como variable

dependiente en el siguiente estudio.

La poblacidén experimental para este estudio se detalla a continuacion:

Tabla 2. Poblacién de estudio

Poblacién Cantidad Indicador
Pre test Post test
Registro de venta 50 50 Tasa de adquisicién
Registro de venta 50 50 Incremento de clientes
Muestra

Segun (Dosil Santamaria, 2021) se detallé la muestra como la porcién o
subconjunto de la poblacién interesada para la investigacion. El subconjunto de
la cual se tiene que extraer informacion para su posterior uso. Para esta

investigacion la muestra fue de 50 registros por indicador.
Muestreo

El muestreo no probabilistico es un tipo de muestreo que se utiliza en
investigacion y estadisticas. En este tipo de muestreo, los elementos de la
poblaciéon no tienen una probabilidad conocida de ser seleccionados para formar
parte de la muestra. Es decir, no se utiliza un proceso aleatorio para seleccionar

a los elementos de la muestra (Reales et al., 2022).

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Técnica de recoleccién de datos

En este estudio se utilizo la técnica de fichaje, en la que detalla la manera
de recabar y guardar informacion. El contenido de cada ficha fue respecto al

tema con un valor propio o unitario (Gale EBooks, 2022).

Instrumento de recoleccion de datos
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La ficha de registro fue el instrumento que se utilizé, segun (Gale EBooks,

2022) la ficha de registro es un grupo de datos de diferentes fuentes con el fin

de ser usadas en un determinado tiempo y lugar.

La tabla, cuyo contenido se describe en la hoja de datos técnicos del

instrumento, se presenta en consecuencia:

Tabla 3. Ficha técnica del instrumento

Titulo Ficha de registro del indicador

Autores Bazan Shicshi, Juan Pablo
Salazar Torres, Juan Carlos

Afio 2022

Descripcion

Tipo de Instrumento Ficha de registro

Objetivo Determinar de qué manera un sistema
web influye en el proceso de ventas
de la empresa Grupo R & T S.A.C.
Huari, 2022.

Indicadores Tasa de adquisicion

Numero de registros
Aplicacién

Incremento de clientes
50
Directa

Validacién de instrumentos

Las herramientas de recopilacion de informacién se validaron mediante

calificaciones de juiciosos en la materia y se consideraron 3 profesionales de

carrera.

Los detalles de la informacion de los expertos, a continuacion.

Tabla 4. Profesionales y/o expertos que validaron los instrumentos de

recoleccion
DNI Datos generales Centro de Calificacion
Trabajo
44147992 Mg. Fierro Barriales Alan Universidad Aplicable
Leoncio Cesar Vallejo
45004391 Dr. Ramirez Sanchez Julio TISMART S.A.C. Aplicable
Américo
40398872 Mg. Marin Rodriguez William Universidad Aplicable
Joel Faustino

Sanchez Carridon
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3.5. Procedimientos

Este estudio ofrece los siguientes lineamientos: primero, se definio el
proyecto de tesis, segundo, se elaboré el formulario de inscripcion, tercero, se
validé la herramienta de recoleccion de datos por expertos, cuarto, la compilacion
de informacion en el testeo previo y posterior, quinto, se evaluaron la informacién
obtenidos a partir de los resultados. Por ultimo, se describio lo obtenido y

concluido sobre el estudio.

3.6. Método de anélisis de datos

Andlisis de la informacion descriptiva, los graficos fueron utilizados para
describir medidas de caracter central, asi como valores minimos, maximos y sus
correspondientes interpretaciones de los datos recopilados antes y después de

la prueba.

En el andlisis inferencial se realizé el siguiente trabajo: primero, se empled
la evaluacion denominado Shapiro-Wilk con el fin de verificar la estabilidad de la
informacion, y segundo, se verifico la hipbtesis propuesta mediante la formula de

Wilcoxon, y en las etapas uno y dos como se describe.

3.7. Aspectos éticos

Cuyo fin de garantizar la conducta ética de esta investigacion, se visibilizd
los principios de ética de la investigacion plasmados en Resolucion concejal
Universitario - Cesar Vallejo 0340-2021-UCV, 2021, que establece como objetivo
principal promover la integridad cientifica la investigacion en la Universidad ha
sido promovida y adoptada por los investigadores para cumplir ciertos
estandares mundiales como la honestidad, rigor cientifico y responsabilidad. De
igual manera, se aceptan responsabilidades y obligaciones de caracter cientifico,
honesto y sincero en la recoleccién y manejo de los datos. Por dltimo, el software
anti plagio “Turnitin” se usé como herramienta con el fin de validar la originalidad

de la investigacidon para su posterior sustento.
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V.

RESULTADOS
Andlisis descriptivo

Medidas descriptivas de Tasa de adquisicién, indicador 1

Tabla 5. Medidas descriptivas de Tasa de adquisicion.

N Minimo Maximo Media Desviacion
Estandar
Pre Test 50 0.00 0.80 0.3060 0.19425
Post Test 50 0.11 1.00 0.6356 0.20644

Figura 1. Comparacion de medias de tasa de adquisicion, indicador 1

0.6356

0.8000
0.3060

0.6000 /

0.4000

0.2000

0.0000
Tasa de adquisicion - PreTest Tasa de adquisicion - PostTest

Concerniente a la tabla 5, se detall el andlisis descriptivo de la métrica o
indicador denominado tasa de adquisicion donde la media de medidas para el
pre test fue de 30,60% y la media para el post test fue de 53,56%, resultando
una diferencia positiva de 32,96%, formo de esta forma una diferencia positiva
del 32.96%.

Asi mismo, concerniente a la figura 1, se identific las diferencias de los
dos casos del porcentaje de tasa de adquisicion, donde se justifico la mejora del
indicador de tasa de adquisicion en el post test.
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Medidas descriptivas de Incremento de clientes, indicador 2

Tabla 6. Medidas descriptivas de Tasa de adquisicion.

N Minimo Méximo Media Desviacion
Estandar
Pre Test 50 0.00 0.75 0.2422 0.16730
Post Test 50 0.13 1.00 0.6044 0.21828

Figura 2. Comparacion de medias de incremento de clientes, indicador 2

0.6044

0.8

0.2422

0.6
0.4
0.2

Incremento de clientes - PreTest Incremento de clientes - PostTest

El analisis comparativo de incremento de clientes como indicador se
muestra en la Tabla 6. El promedio del pre test fue de 24,22%, el post test de
60,44% vy la diferencia positiva de 36,22%.

Por otro lado, en la Fig. 2, que muestra la comparacion de los indicadores
en los dos casos, las observaciones manifestaron que existié evidencia de una
mejora en el indicador de incremento de clientes correspondiente al resultado

del post test.
Prueba de Normalidad

Para muestras que constan de hasta 50 elementos, la solucion se realiz
mediante la prueba de Shapiro Wilk (Thor et al., 2021).

En la prueba, si el resultado numérico de la significancia es mayor a 0.05

significa que es una distribucion paramétrica o normal, de lo contrario si la
17



significancia es menor a 0.05 significa que es una distribucion no paramétrica o
no normal (Rodriguez, 2020).

Prueba de normalidad de Tasa de adquisicién, indicador 1.
Hipotesis estadistica:

* Ho: Los datos del indicador tasa de adquisicion tienen una distribucion

normal.
= Hi: Los datos del indicador de tasa de adquisicion no tienen una

distribuciéon normal.

Tabla 7. Testeo de normalidad de Tasa de adquisicion, indicador 1.

Shapiro Wilk
Estadistico gl Sig.
Pre Test 0.939 50 0.013
Post Test 0.963 50 0.123

Utilizando la prueba de normalidad de Shapiro Wilk respecto al indicador
de tasa de adquisicion, la significancia del indice del pre test fue de 0,013, que
es inferior a 0,05, y la significancia del post test fue de 0,123, que es superior a
0,05. Por lo tanto, el primero es pequefio, el segundo es mayor. En conclusién,
se rechaz6 la Ho y la Hi se aceptd. En resumen, los datos de tasa de adquisicion

demostraron una distribucién no normal.
Prueba de normalidad del de Incremento de clientes, indicador 2.
Hipotesis estadistica:

= HO: Los datos del indicador incremento de clientes tienen una
distribuciéon normal.
= H1: Los datos del indicador de incremento de clientes no tienen una

distribucion normal.
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Tabla 8. Testeo de normalidad de Incremento de clientes, indicador 2

Shapiro Wilk
Estadistico gl Sig.
Indicador 1 Pre Test 0.928 50 0.005
Indicador 1 Post Test 0.967 50 0.177

Utilizando la evaluacion de normalidad de Shapiro Wilk, la significacion
del pre test indice 2 fue de 0.005 menor que 0.05, y la significancia del post test
fue de 0.177 mayor que 0.05, entre las cuales se rechazoé la Hoy se afirmo la Hu,
en conclusién, la informacién del indicador incremento de clientes no siguié una

distribuciéon normal.
Prueba de Hipotesis

La informacion obtenidos carecieron de una distribucién normal, puesto
que, se utilizo la evaluacion de Wilcoxon, pues esta plasmada como un método
de prueba de distribucién libre con el fin de analizar datos que consisten en dos

paresy en base a contradicciones o muestras Unicas (Modalavalasa et al., 2021).
Prueba de hipoétesis especifica de Tasa de adquisicion, indicador 1.
Hipotesis estadistica:

= Ho: El sistema web mejora la tasa de adquisicion en el proceso de
ventas de la Empresa Grupo R&T S.A.C. Huari, 2022.

» Hi: El sistema web no mejora la tasa de adquisicién en el proceso de
ventas de la Empresa Grupo R&T S.A.C. Huari, 2022.

Tabla 9. Rangos del indicador Tasa de adquisicion.

Rango Suma de
N  promedio rangos
Post test Rangos negativos 32 15.50 46.50
Pre test Rangos positivos 47° 26.14 1228.50
Empates 0°
Total 50
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a. Prueba posterior de Tasa de adquisicion < Prueba anterior de Tasa de
adquisicion.

b. Prueba posterior de Tasa de adquisicion > Prueba anterior de Tasa de
adquisicion.

c. Prueba posterior de Tasa de adquisicion = Prueba anterior de Tasa de

adquisicion.
Tabla 10. Estadisticas de contraste de Tasa de adquisicion, indicador 1.

Prueba de rangos con signo de Wilcoxon
Z Sig. Asintotica (bilateral)
Post test — Pre test -5.706 0.000

Para probar la hipotesis de la tasa de adquisicion se implement6 la prueba
de rango de Wilcoxon, que especifico el nimero de 3 valores negativos y 47
positivos, que a su vez representaron informacion del post test superior a los
datos del pre test.

Asimismo, la tabla de Wilcoxon ensefio un valor Z de -5.706, indicando
aceptacion de la Ho, y también se manifesto un grado significante de 0.000, que
fue menor al valor de 0.05. Se concluye la negacion de la H1y aceptacién de la
Ho.

Prueba de hipoétesis especifica de Incremento de clientes, indicador 2.
Hipotesis estadistica:

* Ho: El sistema web mejora el incremento de clientes en el proceso de
ventas de la Empresa Grupo R&T S.A.C. Huari, 2022.

= Hi: El sistema web no mejora el incremento de clientes en el proceso
de ventas de la Empresa Grupo R&T S.A.C. Huari, 2022.

Tabla 11. Rangos del indicador Incremento de clientes.

N Rango Suma de
promedio rangos
Post test Rangos 0@ 0.00 0.00

Pre test negativos
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Rangos positivos 50P 25.50 1275.00
Empates o¢
Total 50

a. Prueba posterior de Incremento de clientes < Prueba anterior de incremento
de clientes

b. Prueba posterior de Incremento de clientes > Prueba anterior de incremento
de clientes

c. Prueba posterior de Incremento de clientes = Prueba anterior de incremento

de clientes

Tabla 12. Estadisticos de contraste de Incremento de clientes, indicador 1

Prueba de rangos con signo de Wilcoxon

Z Sig. Asintética (bilateral)
Post test — Pre test -6.155 Post test — Pre test

Para confirmar la hipétesis del incremento de clientes como indicador 2,
se implementé la evaluacion de Wilcoxon, que determin6 que el numero de 50
valores positivos representados en el post test y pre test, donde los datos del
post test fueron mayores que los datos del pre test.

De igual manera, la prueba de Wilcoxon definié un valor Z de -6.155 que
represento la aceptacion de la Hoy posterior se observé un grado significante de

0 que fue menor a 0.05. Se concluy6 que se nego la H1y se validé la Ho.

21



V.

DISCUSION

En este estudio, se realizO una comparacion con otras investigaciones
teniendo como base los resultados obtenidos para el par de indicadores los
cuales son: tasa de adquisicion (TA) e incremento de clientes (IC).

Respecto al indicador 1: tasa de adquisicion

Segun el resultado detallado sobre el primer indicador llamado tasa de
adquisicién, se plasma que la tasa de adquisicion obtuvo en el Post test un
resultado de 63.56% a comparacion con lo obtenido del pre test que resulto en
30.60%, Se concluyo que el sistema de redes incremento el ritmo de adquisicion

en el proceso de venta de Grupo R&T S.A.C.

Ademas, se utilizé la prueba de normalidad de Shapiro-Wilk para analizar
los resultados de la primera métrica para determinar si la métrica, llamada tasa
de adquisicion, no se distribuia normalmente. Antes de eso, se realizo la
estimacion de la suma de rangos de Wilcoxon para probar la hipotesis y el valor
z fue -5.706, lo que indica que se rechazo la hipotesis alternativa y se acepto la
hipétesis nula. En resumen, el sistema web ha mejorado el curso de adquisicion

en el proceso de ventas en Grupo R&T S.A.C.

Este resultado se asemeja al resultado de (Huisa, 2021), en el cual
expresa gue el sistema web logro una mejora del 45 % al 75% en el incremento
de ventas, También al resultado de (Alarcon, 2020), en cual afirma que el sistema
mejoro en un 14% la tasa de adquisicion. De la misma forma (Sanchez, 2021),
menciona que el desarrollo del sistema web genero la mejora en la tasa de

adquisicion en un 25% dentro de la organizacion.

Ante lo afirmado anteriormente con la variable independiente, un sistema
web es una agrupacion de tecnologias y herramientas usados para desarrollar y
mantener sitios web (Nievas et al., 2021). Estos sistemas suelen incluir lenguajes
de programacion tal como HTML, CSS y Java Script, asi como bases de datos y
servidores web que permiten almacenar, recuperar informacion y mostrarla en
un formato adecuado para su visualizacion en un navegador web (Beltran et al.,
2022). Los sistemas web también pueden incluir aplicaciones y herramientas

para la gestion de contenidos, el seguimiento de usuarios y la interaccion con
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ellos a traves de formularios y otros medios (Paola et al., 2022). En general, un
sistema web es la infraestructura que permite a un sitio web funcionar y brindar
datos y servicios a los que lo visitan (Claverias et al., 2021), y el indicador tasa
de adquisicion rige a una métrica que su uso es principalmente para medir el
éxito de un esfuerzo de adquisicion de nuevos usuarios o clientes (Eduardo et
al., 2022). Se trata de una cantidad porcentual que se halla dividiendo el nimero
de usuarios o clientes adquiridos durante un periodo determinado por el total de
oportunidades de adquisicién que se tuvieron durante el mismo periodo (Pan et
al., 2022). La tasa de adquisicion se utiliza comunmente en el ambito del
marketing, y puede ser un valor fundamental cuya funcion es evaluar el
rendimiento de una campafa de publicidad o de un esfuerzo de fidelizacién de
clientes (Castillo et al., 2020). Algunas veces también se conoce como tasa de

conversion o tasa de aceptacion.

Respecto al indicador 2: incremento de clientes

Ademas, el resultado encontrado en el segundo indicador conocido como
incremento de clientes, se encontr6 que el porcentaje de pre test es de 24.22%
a comparacion que en el post test se evidencia la cantidad de 60.44%. esto
generando la diferencia positiva de 36.22%, todos estos resultados trabajados
con 50 elementos. De esta forma se concluy6 que el sistema web incremento el

namero de clientes en el proceso de venta de Grupo R&T S.A.C.

La conclusiéon sobre la métrica de crecimiento de clientes también se
analiz6 mediante la prueba de Shapiro Wilk la cual determind que no seguia una
distribucion normal y para confirmar la hipo6tesis nos dio un z-score de -6.155 y
un valor de significancia de 0.000 que se encuentra entre rechazar la hipétesis
alternativa y aceptando la hipétesis nula, se concluye que el sistema de red
mejora el nimero de clientes en el proceso de venta de Grupo R&T S.A.C.

De tal manera, este resultado concuerda con (Alarcén, 2020), en donde
expresa que el sistema mejoro en un 28% el incremento de clientes en la
organizacion limefia, de la misma manera (Delgado, 2020) menciona que el
sistema web mejoro en un 30% en lo que concierne al periodo post

implementacion del sistema.
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Ante lo recalcado anteriormente estan relacionados con el variable
independiente sistema web es importante tener en cuenta que hacer un sistema
web es un proceso complejo que requiere conocimientos y habilidades
especificas, por lo que puede ser necesario contar con la ayuda de un experto o
un equipo de desarrolladores para llevarlo a cabo (Matias et al., 2019), y el
indicador incremento de clientes segun,(Falcone & Reyes, 2018) refieren que es
un aumento en el nimero de personas que adquieren el producto final o servicio
otorgado por la organizacion. Puede tratarse de nuevos clientes que se
incorporan a la base de clientes de la empresa, 0 de clientes existentes que
aumentan su frecuencia de compra o su gasto en los productos o servicios
ofrecidos (Shaw & Whitworth, 2022). El incremento de clientes puede ser una
métrica importante para evaluar el éxito de una empresa en su mercado, ya que
un aumento en el nimero de clientes suele estar asociado con un aumento en

las ventas y en los ingresos de la empresa (Chahoud et al., 2022).

Respecto al Objetivo General

Lo que concierne al objetivo general, por lo detallado en el paso anterior,
se valida que el sistema web influye de forma positiva en el proceso de ventas
de Grupo R&T S.A.C., ya que se hallaron resultados éptimos y positivos en los
dos indicadores de proceso de ventas que es la variable dependiente, tal cual se

detalla en el siguiente parrafo.

El primer indicador, denominado tasa de adquisicion, se hallé la mejora
positiva en un 63.56 en el seguimiento posterior, luego de implementar el sistema
web para el proceso de ventas en Grupo R&T S.A.C, en el analisis inferencial,
luego de usar la prueba de wilcoxon, se evidencio los resultados con el fin de
aceptar la Hoy rechazar la Hi detallando que el sistema de red aumenta el nivel
de implementacion en el proceso de ventas de Grupo R&T S.A.C, Huari, 2022.

El segundo indicador denominado Crecimiento de Clientes representa una
mejora porcentual positiva del 60,44% en el seguimiento posterior al desarrollo
del sistema web para el proceso de ventas de Grupo R&T S.A.C, también en el
analisis final. Mediante la prueba de rangos de Wilcoxon, los resultados

obtenidos arrojaron la aceptacién de H1 y el rechazo de HO, lo que describe que
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el sistema de red mejora el nimero de clientes en el proceso de venta de Grupo
R&T S.A.C, Huari, 2022.

Se concluyé que el sistema de red de aprobacion tuvo un efecto positivo

en el proceso de ventas de Grupo R&T S.A.C, Huari, 2022.

Esta afirmacién concuerda con los autores (Alarcén, 2020; Albarracin-
Zambrano et al., 2021; Brunet et al., 2021; Delgado, 2020; Fajardo & Mariay,
2017; Huisa, 2021; Rivera, 2021; Sanchez, 2021) que de forma detallada y
resumida afirmaron que el sistema web logro la automatizacion y mejora en el
proceso de ventas en una organizacién, generando el ahorro de tiempo,

recursos, incremento de ingresos y clientes nuevos.

Respecto a la metodologia de investigacion

La metodologia de investigacion apunté a demostrar los objetivos
planteados, fue disefiada de manera netamente experimental donde se recolecto
datos aleatorios en las pruebas previas y posteriores, o que permitié generar y
demostrar una prueba de diferencia entre ambas, observando el efecto de la V.|
sobre la V.D para obtener conclusiones precisas. Por lo tanto, se utilizé un
registro para recolectar los datos, y también se utilizo una herramienta de

procesamiento de datos llamada SPPS en la version 26.

Cuando se trata de indicadores, ayudan mucho a la investigacion para
lograr una medicién precisa y correcta de la variable dependiente (proceso de

ventas).

También se debe enfatizar que esta investigacion brinda conocimiento a
la comunidad cientifica y también cubre otro enfoque alternativo para mejorar el

proceso de ventas utilizando sistemas basados en la web.
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VI.

CONCLUSIONES
Respecto a los resultados de esta investigacion, se concluye:

Primero

Segundo

Tercero

Se concluye que la implementacion del sistema web tuvo un efecto
positivo en la empresa Grupo R&T S.A.C. en el proceso de ventas,
ya que dos indicadores llamados tasa de adquisicion e incremento
de clientes otorgaron una correcta contrastacion de la hipétesis, de

forma que se logré cumplir con los objetivos.

Se concluye que la tasa de adquisicion en el proceso de venta de
Grupo R&T S.A.C, tuvo un incremento del 32.96% posterior a la

implementacion del sistema web.

Se concluye que el incremento de clientes en el proceso de ventas
de Grupo R&T S.A.C, incremento significativamente en un 36.22%,

posterior a la implementacion del sistema web.
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VII.

RECOMENDACIONES

Primero

Segundo

Tercero

Es recomendable la realizacion de capacitaciones sobre el manejo
del sistema web al personal que labora en la institucion, porque el
factor primordial es que tenga un uso adecuado, amplios
conocimientos de la estructura y manejo del sistema para evitar

errores o fallas a futuro.

Con el fin de mejorar los resultados del sistema web respecto a la
tasa de adquisicion, se recomienda al personal crear campafas de
productos, ofertas limitadas y promoverlas a través de todos los

canales en los que su marca esté presente.

Con el fin de mejorar los resultados del sistema web respecto al
incremento de clientes, se recomienda al personal difundir
promociones por la pagina web, para que los clientes se
familiaricen mas con dicha modalidad de venta y sistema web.
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ANEXQOS
Anexo 1: Matriz de consistencia

TITULO: Sistema web para el proceso de ventas de la Empresa Grupo R & T S.A.C. Huari, 2022.
AUTOR: Bazan Shicshi, Juan Pablo

Salazar Torres, Juan Carlos

PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES E INDICADORES
Problema principal: Objetivo principal: Hipdtesis principal: Variable Independiente: Sistema Web
¢De qué manera un sistema OP: Determinar de qué manera HP: El sistema web influye en el

web influye en el proceso de
ventas de la empresa grupo
R&T S.A.C., Huari 2022?

Problemas especificos:
¢En qué medida un sistema
web influye en la tasa de
adquisicion en el proceso de
ventas de la Empresa Grupo
R&T S.A.C. Huari, 2022?

¢En qué medida un sistema
web influye en el incremento de
clientes en el proceso de ventas
de la Empresa Grupo R&T
S.A.C. Huari, 20227

Variable dependiente: Proceso de Venta
un sistema web influye en el proceso de ventas de la

proceso de ventas de la Empresa | Empresa Grupo R & T S.A.C.
Grupo R & T S.A.C. Huari, 2022. | Huari, 2022. Lz ees Indicadores Escala

Objetivos especificos: o .
) 3 ) Hipdtesis especificas:
Determinar en qué medida un ] ]
El sistema web mejora la tasa

sistema web influye en la tasa de i Prospeccion Tasa de adquisicion De razon
L de adquisicion en el proceso de
adquisicion en el proceso de
ventas de la Empresa Grupo
ventas de la Empresa Grupo R&T ]
) R&T S.A.C. Huari, 2022.
S.A.C. Huari, 2022.
] 3 ) El sistema web mejora el
Determinar en qué medida un ) )
) . incremento de clientes en el
sistema web influye en el Acercamiento Incremento de ,
. ) proceso de ventas de la ; . De razon
incremento de clientes en el Previo o Pre clientes
Empresa Grupo R&T S.A.C. entrada

proceso de ventas de la Empresa

) Huari, 2022.
Grupo R&T S.A.C. Huari, 2022.




Metodologia

TIPO Y DISENO

POBLACION Y MUESTRA

TECNICAS E INSTRUMENTOS

ESTADISTICA POR UTILIZAR

Tipo:
Aplicada

Enfoque:
Cuantitativo

Disefio:
Experimental - Pre experimental

Poblacién:
50 registros de venta

Tamafio de muestra:
50 registros de venta

Muestreo:
No probabilistico — Por conveniencia

Técnicas:
Fichaje

Instrumentos:
Ficha de registro

Descriptiva:
(Rossello & Gonzélez-Del-

Hoyo, 2022) mencionan que la
estadistica descriptiva es el resumen de
una informacion que se encuentra
almacenada en un repositorio de datos,
posteriormente  para  jerarquizarlas
mediante tablas o gréaficos con el fin de
calcular parametros.

Inferencial:
(Rossello & Gonzélez-Del-

Hoyo, 2022) mencionan que la
estadistica inferencial muestra relaciones
y posibilita el poder comparar
caracteristicas observadas entre si. Cuyo
objetivo es la de generar conclusiones
gue sirvan para el raciocinio deductivo.




ANEXO 2: Matriz de Operacionalizacion de Variables

TITULO: Sistema Web para el proceso de ventas de la Empresa Grupo R & T S.A.C. Huari, 2022.
AUTOR: Bazan Shicshi, Juan Pablo
Salazar Torres, Juan Carlos

INDICADOR DEFINICION INSTRUMENTO Escala FORMULA

La tasa de adquisicién es definida como TA=CCNP /CCP
la inversion realizada cuyo fin es que el L
potencial consumidor genere su TA= Tasa de Adquisicion

Tasa de Adquisicion inversion en el cliente y culmine Ficha de Registro De razon CCNP=Cantidad de clientes nuevos para
realizando el pago por los servicios o el periodo
producto (Garcia, 2020).

CCP=Cantidad de clientes para el periodo
El incremento de clientes es el ingreso IC= CVNC/CVT
nuevo de personas cuyo objetivo fue )
realizar el consumo de tu servicio y/o IC=Incremento de clientes
Incremento de clientes producto para finalmente pagar por ello Ficha de Registro De razén CVNC=Cantidad de ventas a nuevos

(Arceno, 2021).

clientes

CVT=Cantidad de ventas totales




ANEXO 3: Instrumentos de recoleccién de datos

FICHA DE REGISTRO 1: Indicador Tasa de adquisicion

Bazan Shicshi, Juan Pablo
INVESTIGADOR Salazar Torres, Juan Carlos
PROCESO Proceso de venta
INDICADOR Tasa de adquisicion
FECHA Septiembre y octubre, 2022
Pre Test
Cantidad de cIienFes Cantidad de qlientes Tasa de
ITEM Fecha nuevos para el periodo para el periodo o
(CCNP) (CCP) adquisicion (TA)
1 5/09/2022 1 4 0.25
2 6/09/2022 2 5 0.4
3 7/09/2022 1 2 0.5
4 8/09/2022 3 7 0.43
5 9/09/2022 1 9 0.11
6 10/09/2022 2 4 0.5
7 11/09/2022 0 7 0
8 12/09/2022 2 5 0.4
9 13/09/2022 4 8 0.5
10 14/09/2022 0 1 0
11 15/09/2022 2 6 0.33
12 16/09/2022 1 2 0.5
13 17/09/2022 3 5 0.6
14 18/09/2022 1 6 0.17
15 19/09/2022 0 8 0
16 20/09/2022 1 8 0.13
17 21/09/2022 2 3 0.67
18 22/09/2022 3 4 0.75
19 23/09/2022 1 5 0.2
20 24/09/2022 3 5 0.6
21 25/09/2022 4 7 0.57
22 26/09/2022 0 1 0
23 27/09/2022 1 5 0.2
24 28/09/2022 2 9 0.22
25 29/09/2022 1 3 0.33
26 30/09/2022 1 8 0.13
27 1/10/2022 3 4 0.75
28 2/10/2022 1 7 0.14
29 3/10/2022 2 2 1




30 4/10/2022 2 9 0.22
31 5/10/2022 3 3 1

32 6/10/2022 1 8 0.13
33 7/10/2022 0 8 0

34 8/10/2022 3 4 0.75
35 9/10/2022 2 10 0.2
36 10/10/2022 1 12 0.08
37 11/10/2022 4 5 0.8
38 12/10/2022 1 6 0.17
39 13/10/2022 2 3 0.67
40 14/10/2022 1 7 0.14
41 15/10/2022 2 4 0.5
42 16/10/2022 2 12 0.17
43 17/10/2022 0 6 0

44 18/10/2022 0 3 0

45 19/10/2022 1 6 0.17
46 20/10/2022 2 8 0.25
47 21/10/2022 3 3 1

48 22/10/2022 1 6 0.17
49 23/10/2022 2 5 0.4
50 24/10/2022 1 6 0.17




FICHA DE REGISTRO 2: Indicador Tasa de adquisicion

Bazan Shicshi, Juan Pablo

INVESTIGADOR Salazar Torres, Juan Carlos
PROCESO Proceso de venta
INDICADOR Tasa de adquisicion
FECHA Noviembre y diciembre, 2022
Post Test
Cantidad de clienyes Cantidad de c_Iientes Tasa de
ITEM Fecha nuevos para el periodo para el periodo o
(CCNP) (CCP) adquisicion (TA)
1 1/11/2022 2 5 0.4
2 2/11/2022 3 6 0.5
3 3/11/2022 2 3 0.67
4 4/11/2022 4 7 0.57
5 5/11/2022 4 9 0.44
6 6/11/2022 5 12 0.42
7 7/11/2022 6 11 0.55
8 8/11/2022 4 7 0.57
9 9/11/2022 3 9 0.33
10 10/11/2022 1 3 0.33
11 11/11/2022 6 8 0.75
12 12/11/2022 2 4 0.5
13 13/11/2022 7 12 0.58
14 14/11/2022 14 20 0.7
15 15/11/2022 1 4 0.25
16 16/11/2022 6 8 0.75
17 17/11/2022 9 9 1
18 18/11/2022 4 6 0.67
19 19/11/2022 3 8 0.38
20 20/11/2022 4 5 0.8
21 21/11/2022 6 9 0.67
22 22/11/2022 3 9 0.33
23 23/11/2022 7 9 0.78
24 24/11/2022 4 6 0.67
25 25/11/2022 6 8 0.75
26 26/11/2022 3 4 0.75
27 27/11/2022 6 7 0.86
28 28/11/2022 2 3 0.67
29 29/11/2022 1 8 0.13
30 30/11/2022 1 3 0.33
31 1/12/2022 4 4 1




32 2/12/2022 6 7 0.86
33 3/12/2022 8 8 1

34 4/12/2022 3 4 0.75
35 5/12/2022 2 6 0.33
36 6/12/2022 3 8 0.38
37 7/12/2022 4 6 0.67
38 8/12/2022 6 9 0.67
39 9/12/2022 1 5 0.2
40 10/12/2022 1 9 0.11
41 11/12/2022 6 11 0.55
42 12/12/2022 9 16 0.56
43 13/12/2022 6 15 0.4
44 14/12/2022 7 14 0.5
45 15/12/2022 3 11 0.27
46 16/12/2022 5 7 0.71
47 17/12/2022 6 8 0.75
48 18/12/2022 3 5 0.6
49 19/12/2022 5 5 1

50 20/12/2022 3 8 0.38




FICHA DE REGISTRO 1: Indicador Incremento de clientes

Bazan Shicshi, Juan Pablo

INVESTIGADOR Salazar Torres, Juan Carlos
PROCESO Proceso de venta
INDICADOR Incremento de clientes
FECHA Septiembre y octubre, 2022
Pre Test
ITEM Fecha Cantidaq de ventas a Cantidad de ventas Incremento de
nuevos clientes (CVNC) totales (CVT) clientes (IC)

1 5/09/2022 2 8 0.25
2 6/09/2022 1 6 0.17
3 7/09/2022 3 4 0.75
4 8/09/2022 2 7 0.29
5 9/09/2022 2 12 0.17
6 10/09/2022 1 5 0.2
7 11/09/2022 1 9 0.11
8 12/09/2022 1 6 0.17
9 13/09/2022 2 12 0.17
10 14/09/2022 1 10 0.1
11 15/09/2022 1 11 0.09
12 16/09/2022 2 5 0.4
13 17/09/2022 1 9 011
14 18/09/2022 2 5 0.4
15 19/09/2022 1 9 011
16 20/09/2022 2 6 0.33
17 21/09/2022 2 8 0.25
18 22/09/2022 0 3 0

19 23/09/2022 2 6 0.33
20 24/09/2022 1 9 0.11
21 25/09/2022 1 3 0.33
22 26/09/2022 0 5 0

23 27/09/2022 0 8 0

24 28/09/2022 1 9 0.11
25 29/09/2022 4 9 0.44
26 30/09/2022 2 11 0.18
27 1/10/2022 6 17 0.35
28 2/10/2022 3 14 0.21
29 3/10/2022 4 7 0.57
30 4/10/2022 1 4 0.25
31 5/10/2022 2 6 0.33




32 6/10/2022 3 8 0.38
33 7/10/2022 2 3 0.67
34 8/10/2022 0 6 0

35 9/10/2022 0 8 0

36 10/10/2022 0 5 0

37 11/10/2022 0 9 0

38 12/10/2022 2 7 0.29
39 13/10/2022 3 8 0.38
40 14/10/2022 1 11 0.09
41 15/10/2022 3 12 0.25
42 16/10/2022 2 17 0.12
43 17/10/2022 1 6 0.17
44 18/10/2022 1 8 0.13
45 19/10/2022 1 9 0.11
46 20/10/2022 1 5 0.2
47 21/10/2022 1 8 0.13
48 22/10/2022 2 6 0.33
49 23/10/2022 4 9 0.44
50 24/10/2022 2 4 0.5




FICHA DE REGISTRO 2: Indicador Incremento de clientes

Bazan Shicshi, Juan Pablo
INVESTIGADOR Salazar Torres, Juan Carlos
PROCESO Proceso de venta
INDICADOR Incremento de clientes
FECHA Noviembre y diciembre, 2022
Post Test
ITEM e Cagﬂg@gsdgn\éi?é? a Cantidad de ventas Incremento de
(CVNC) totales (CVT) clientes (IC)

1 1/11/2022 7 12 0.58
2 2/11/2022 5 9 0.56
3 3/11/2022 7 7 1

4 4/11/2022 6 9 0.67
5 5/11/2022 5 8 0.63
6 6/11/2022 4 5 0.8
7 7/11/2022 6 7 0.86
8 8/11/2022 3 4 0.75
9 9/11/2022 5 6 0.83
10 10/11/2022 7 11 0.64
11 11/11/2022 12 20 0.6
12 12/11/2022 13 17 0.76
13 13/11/2022 2 15 0.13
14 14/11/2022 3 8 0.38
15 15/11/2022 1 7 0.14
16 16/11/2022 5 9 0.56
17 17/11/2022 3 9 0.33
18 18/11/2022 5 7 0.71
19 19/11/2022 1 11 0.09
20 20/11/2022 4 6 0.67
21 21/11/2022 3 3 1

22 22/11/2022 5 8 0.63
23 23/11/2022 0 2 0

24 24/11/2022 6 9 0.67
25 25/11/2022 5 12 0.42
26 26/11/2022 3 11 0.27
27 27/11/2022 7 10 0.7
28 28/11/2022 3 7 0.43
29 29/11/2022 4 6 0.67
30 30/11/2022 2 9 0.22




31 1/12/2022 4 12 0.33
32 2/12/2022 1 8 0.13
33 3/12/2022 6 9 0.67
34 4/12/2022 3 12 0.25
35 5/12/2022 7 18 0.39
36 6/12/2022 12 16 0.75
37 7/12/2022 5 9 0.56
38 8/12/2022 7 7 1

39 9/12/2022 4 8 0.5
40 10/12/2022 1 5 0.2
41 11/12/2022 2 4 0.5
42 12/12/2022 4 8 0.5
43 13/12/2022 2 5 0.4
44 14/12/2022 5 8 0.63
45 15/12/2022 11 14 0.79
46 16/12/2022 7 12 0.58
a7 17/12/2022 2 9 0.22
48 18/12/2022 4 7 0.57
49 19/12/2022 5 8 0.63
50 20/12/2022 3 7 0.43




Anexo 4: Certificado de validez de contenido del instrumento

Validacion del Experto N°1

Variable: Proceso de venta

N.° INDICADORES Claridad! |Pertinencia® [Relevancia® | Sugerencias
Si | No | Si No Si No
1 Tasa de adquisicién
TA< CCNP
~ccp
TA= Tasa de Adquisicién X X X
CCNP=Cantidad de clientes nuevos
para el periodo
CCP=Cantidad de clientes para el
periodo
2 Incremento de clientes
ic = CVNC
ocvT X X X
IC=Incremento de clientes
CVNC=Cantidad de ventas a nuevos
clientes
CVT=Cantidad de ventas totales
Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ X] Aplicable después de corregir [] No aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez evaluador:

Especialista: Metodélogo [ ]

Grado: Maestro[ X] Doctor[ ||

FIERRO BARRIALES, ALAN LEONCIO
Tematico [ X ]

1 Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo
2 Pertinencia: Si el item pertenece a la dimension.

3Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimensién especifica del constructo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimension

DNI: 44147992

f

He

A e

Lima, i}"-ﬂ Setiembre 2022

Fierro Barris, Alan Leoncio
DNI 44147992|

Universidad Cesar Vallejo



Validacion del Experto N°2

Variable: Proceso de venta

N° INDICADORES Claridad" Pertinencia® [Relevancia® Sugerencias
Si | No | Si No Si No
1 Tasa de adquisicion
4= SENP
~ ccp
TA= Tasa de Adquisicion X X X
CCNP=Cantidad de clientes nuevos
para el periodo
CCP=Cantidad de clientes para el
periodo
2 Incremento de clientes
1c - CVNC
cVT X X X
IC=Incremento de clientes
CVNC=Cantidad de ventas a nuevos
clientes
CVT=Cantidad de ventas totales
Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Si hay suficiencia
Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ X] Aplicable después de corregir[ ] No aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez evaluador: RAMIREZ SANCHEZ, JULIO AMERICO

Especialista: Metodélogo [ X] Tematico []

Grado: Maestro[ ] Doctor [ X]

1 Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo
2 pertinencia: Si el item pertenece a la dimensién.

3Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimension

DNI: 45004391
Lima, 17 de septiembre 2022

“Ramire2 Sanchez, Julio Américo

DNI 45004391
Lider Técnico
TISMART S.A.C.



Validacion del Experto N°3

Variable: Proceso de venta

N°® INDICADORES Claridad’ |Pertinencia |[Relevancia® | Sugerencias
Si No | Si No Si No
1 Tasa de adquisicion
CCNP
" ccP
TA= Tasa de Adquisicién X X X
CCNP=Cantidad de clientes nuevos
para el periodo
CCP=Cantidad de clientes para el
periodo
2 Incremento de clientes
e CVNC
T TovT
X X X
IC=Incremento de clientes
CVYNC=Cantidad de ventas a nuevos
clientes
CVT=Cantidad de ventas totales
Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Opinién de aplicabilidad: Aplicable [X ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez evaluador: MARIN RODRIGUEZ, WILLIAM JOEL

Especialista: Metoddlogo [ X] Tematico[]

Grado: Maestro [ X ] Doctor [ ]

1 Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo
2 Pertinencia: Si el item pertenece a la dimension.

*Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimension

DNI: 40398872
Lima, 15 de septiembre 2022

.

Marin Rodriguez, William Joel
DNI 40398872
Docente Tiempo Parcial
Universidad Faustino Sanchez
Carridn



Anexo 5: Constancia de Grados y titulos de validadores (SUNEDU)

Validador 1

REGISTRO NACIONAL DE

GRADOS ACADEMICOS Y TiTULOS PROFESIONALES

G Aplicativo = Guis

GRADUADO GRADO O TiTULO INSTITUCION

FIERRO BARRIALES, ALAN
LEONCIO
DNI 44147992

FIERRO BARRIALES, ALAN
LEONCIO
DNI 44147992

FIERRO BARRIALES, ALAN
LEONCIO
DNI 44147992

INGENIERO DE SISTEMAS
Fecha de diplema: 08/07/2013
Modalidad de estudios: -

BACHILLER EN INGENIERIA DE SISTEMAS

Fecha de diplema: 17/05/2013
Modalidad de estudios: -

Fecha matricula: Sin informacion (**%)
Fecha egreso: Sin informacién (¥*¥%)

UNIVERSIDAD PRIVADA CESAR
VALLEJO
PERU

UNIVERSIDAD PRIVADA CESAR
VALLEJO
PERU

MAESTRO EN INGENIERIA DE SISTEMAS CON MENCION EN

TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION

Fecha de diplema: 10/12/18

Modalidad de estudios: PRESENCIAL

Fecha matricula: 20/01/2017
Fecha egreso: 19/08/2018

UNIVERSIDAD PRIVADA CESAR
VALLEJO
PERU

(***) Ante la falta de informacion, puede presentar su consulta formalmente a través de la mesa de partes virtual en el siguiente enlace

hitps:enlinea.gsunedu.gob.pe/

Validador 2

REGISTRO NACIONAL DE

GRADOS ACADEMICOS Y TITULOS PROFESIONALES

RAMIREZ SANCHEZ, JULIO
AMERICO
DNI 45004391

RAMIREZ SANCHEZ, JULIO
AMERICO
DNI 45004391

RAMIREZ SANCHEZ, JULIO
AMERICO
DNI 45004391

RAMIREZ SANCHEZ, JULIO
AMERICO

(***) Ante Ia falta de i ion, puede p

BACHILLER EN INGENIERIA DE SISTEMAS
Fecha de diploma: 08/06/2010
Modalidad de estudios: -

Fecha matricula: Sin informacién (***)
Fecha egreso: Sin informacién (***)

INGENIERO DE SISTEMAS
Fecha de diploma: 06/11/2012
Modalidad de estudios: -

MAESTRO EN GESTION PUBLICA
Fecha de diploma: 29/12/17
Modalidad de estudios: PRESENCIAL

Fecha matricula: 09/09/2015
Fecha egreso: 31/05/2017

DOCTOR EN GESTION PUBLICA Y
GOBERNABILIDAD

Fecha de diploma: 21/04/21
Modalidad de estudios: PRESENCIAL

@& Aplicativo i= Gula °

GRADUADO GRADO O TiTULO INSTITUCION

UNIVERSIDAD NACIONAL JOSE FAUSTINO SANCHEZ
CARRION
PERU

UNIVERSIDAD NACIONAL JOSE FAUSTINO SANCHEZ
CARRION
PERU

UNIVERSIDAD PRIVADA CESAR VALLEJO
PERU

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO S.A.C.

DNI 45004391 PERY
Fecha matricula: 09/10/2017
Fecha egreso: 17/01/2021
su através de la mesa de partes virtual en el siguiente enlace https://enlinea.sunedu.gob.pe/



Validador 3

REGISTRO NACIONAL DE

GRADOS ACADEMICOS Y TiITULOS PROFESIONALES

@ Aplicativo i= Guia

GRADUADO GRADO O TiTULO INSTITUCION

MARIN RODRIGUEZ, WILLIAM
JOEL
DNI 40398872

MARIN RODRIGUEZ, WILLIAM
JOEL
DNI 40398872

MARIN RODRIGUEZ, WILLIAM
JOEL
DNI 40398872

MARIN RODRIGUEZ, WILLIAM

BACHILLER EN INGENIERIA INFORMATICA

Fecha de diploma: 20/01/2004
Modalidad de estudios: -

Fecha matricula: Sin informacién (**¥)
Fecha egreso: Sin informacién (***)

INGENIERO INFORMATICO
Fecha de diploma: 16/06/2005
Modalidad de estudios: -

MAESTRO EN ADMINISTRACION
ESTRATEGICA

Fecha de diploma: 02/02/15
Modalidad de estudios: -

Fecha matricula: Sin informacion (***)
Fecha egreso: Sin informacion (**%)

BACHILLER EN EDUCACION
Fecha de diploma: 23/11/16
Modalidad de estudios: PRESENCIAL

UNIVERSIDAD NACIONAL JOSE FAUSTINO SANCHEZ
CARRION
PERU

UNIVERSIDAD NACIONAL JOSE FAUSTINO SANCHEZ
CARRION
PERU

UNIVERSIDAD NACIONAL JOSE FAUSTINO SANCHEZ
CARRION
PERU

UNIVERSIDAD SAN PEDRO

JOEL
PERU
DNI40398872 Fecha matricula: 07/04/2008
Fecha egreso: 31/07/2014
(***) Ante la falta de i 6n, puede p su a través de la mesa de partes virtual en el siguiente enlace https://enlinea.sunedu.gob.pe/



Anexo 6: Base de datos de indicadores

Tasa de adqguisicion

Incremento de clientes

|I1PreTest |I1PostTest I2PreTest I2PostTest

1 0,25 04 0,25 0,58
2 04 0,5 0,17 0,56
3 0,5 0,67 0,75 1

4 0,43 0,57 0,29 0,67
5 0,11 0,44 0,17 0,63
6 0,25 0,5 0,2 0,8
7 0,14 0,55 0,11 0,86
8 04 0,57 0,17 0,75
9 0,5 0,78 0,17 0,83
10 0 0,33 01 0,64
11 0,33 0,75 0,09 0,6
12 0,5 0,75 0,4 0,76
13 0,6 0,75 0,11 0,13
14 0,17 0,7 0,4 0,63
15 0,25 0,75 0,11 0,14
16 0,13 0,75 0,33 0,56
17 0,67 1 0,25 0,33
18 0,25 0,67 0 0,71
19 0,2 0,63 0,33 0,45
20 0,6 0,8 0,11 0,67
21 0,57 0,67 0,33 1

22 0 0,33 0 0,63
23 0,2 0,78 0 0,5
24 0,22 0,67 0,11 0,67
25 0,33 0,75 0,44 0,58
26 0,13 0,75 0,18 0,27
27 0,5 0,86 0,35 0,7
28 0,14 0,67 0,21 0,43
29 0,5 0,88 0,57 0,67
30 0,22 0,67 0,25 0,67
31 0,33 1 0,33 0,58
32 0,13 0,86 0,38 1

33 0,13 1 0,67 0,89
34 0,5 0,75 0 0,25




35 0,2 0,33 0,13 0,39
36 0,08 0,38 0,4 0,75
37 08 0,67 0,11 0,56
38 0,17 0,67 0,29 1

39 0,67 0,2 0,38 05
40 0,14 0,11 0,09 0.2
41 05 0,55 0,25 05
42 0,17 0,56 0,12 05
43 05 0,6 0,17 0,4
44 0,33 0,5 0,13 0,63
45 0,17 0,27 0,11 0,79
46 0,25 0,71 0.2 0,58
47 0 0,75 0,13 0,22
48 0,17 0,6 0,33 0,57
49 0,4 1 0,44 0,63
50 0,17 0,38 05 0,86




Anexo 7: Autorizacion para realizar la investigacion

EI UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Autorizacién para Publicar Identidad en los Resultados de la Investigacion

Datos Generales

Nombre de la Organizacion RUC
Empresa Grupo R&T S.A.C. 20542183200
Nombre del titular o representante legal DNI
Liz Diana Rios Tamayo 45138783

Consentimiento:
De conformidad con lo establecido en el articulo 7°, literal “ f ” del Cddigo de Etica en
Investigacién de la Universidad César Vallejo @, autorizo [ X ], no autorizo[ ] publicar

la Identidad de la Organizacion, en la cual se lleva a cabo la investigacion:

Nombre del trabajo de investigacion

Sistema web para el proceso de ventas de la Empresa Grupo R & T S.A.C. Huari, 2022.

Nombre del Programa Académico

Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

Autor DNI
Juan Pablo Bazan Shicshi 71345159
Juan Carlos Salazar Torres 74855278

En caso de autorizarse, soy consciente que la investigacion sera alojada en el Repositorio
Institucional de la UCV, la misma que sera de acceso abierto para los usuarios y podra ser
referenciada en futuras investigaciones, dejando en claro que los derechos de propiedad

intelectual corresponden exclusivamente al autor (a) del estudio.

Lima, 10 Septiembre del 2022

EWPRESA GRUPC R2 T SAL
Ut 205421832680
(ERENTF AEWERN

(*) Codigo de Etica en Investigacion de la Universidad César Vallejo-Articulo 72, literal “ f ” Para difundir o publicar los
resultados de un trabajo de investigacion es necesario mantener bajo anonimato el nombre de la institucion donde se
llevé a cabo el estudio, salvo el caso en que haya un acuerdo formal con el gerente o director de la organizacidn, para
que se difunda la identidad de la institucién. Por ello, tanto en los proyectos de investigacion como en los informes o

tesis, no se debera incluir la denominacion de la organizacion, pero si sera necesario describir sus caracteristicas.




Anexo 8. Comportamiento de las medidas descriptivas del pre test y post
test.

a) Indicador 1: Tasa de adquisicion (TA).

Figura 3. Comparacion del comportamiento del indicador TA
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b) Indicador 2: Tasa de incremento de clientes (IC).

Figura 4. Comparacion del comportamiento del indicador IC
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Anexo 9: Metodologia de desarrollo de software

En lo concerniente a la metodologia de desarrollo del software se utilizé la
metodologia de Programacion Extrema (XP). Se considera un método agil y
flexible respecto a la misidn de proyectos, centrado en mejorar la relacion
interpersonal del equipo de desarrollo, como el aprendizaje constante y

excelente clima laboral (Nazarko et al., 2017).

Enfatiza la retroalimentacion continua a los clientes y equipos de desarrollo, ya
que este método es muy adecuado para proyectos con requisitos cambiantes e
imprecisos. La caracteristica mas destacable para el éxito del proyecto es el
equipo, el software, que funciona bien y esta bien documentado, mantiene una
comunicaciéon constante por parte del cliente y el equipo de desarrollo a través
de planes flexibles y espera dar respuestas rapidas a cambios inesperados
(Myung et al., 2022). XP cuenta con 4 fases en su desarrollo en las cuales

encontramos las siguientes:

Fase 01- Planificacion del proyecto, encontramos las definiciones de historias de
usuario (requisitos para su software en palabras concretas y breves) con el

cliente.

Fase 02 -Disefio, la metodologia manda a conseguir disefios simples y menos
complicados, uso de glosario de términos, identificar los riesgos, no afadir
funcionalidades extras a lo sugerido, modificar codigos y campos visuales, pero

sin alterar la funcionalidad y uso de tarjetas C.R.C.

Fase 03 — Codificacién, mantener un codigo consistente y de facil comprension,
crear test de prueba, programacion en pareja para permitir un codigo de calidad

y eficiente.

Fase 04 — Pruebas, unos de los pilares de XP son los test para comprobar el
funcionamiento, bugs y errores en el cédigo, se crea el test ampliando al futuro

cbdigo de esta manera se crea independencia del cédigo.

Aplicacion de la metodologia Extreme Programing



Tabla 13. Conformacion del equipo de desarrollo

Manager Juan Pablo Bazan Shicshi
Juan Carlos Salazar Torres
Tracker Juan Pablo Bazan Shicshi
Tester Juan Pablo Bazan Shicshi
Programador Juan Carlos Salazar Torres
Consultor Juan Carlos Salazar Torres
Coach Mg. Pacheco Pumaleque, Alex
Abelardo
Cliente Liz Diana Rios Tamayo

Historias del usuario

El proceso de la historia del usuario tiene el mismo propdsito que el caso de uso
y cubre la tecnologia utilizada al construir el proyecto XP., determina los
requerimientos del usuario necesarios para la construccion de su aplicativo
mediante las tarjetas donde se indica caracteristicas del sistema. En esta
ocasion en las historias del usuario se especifican las tareas que tu sistema va
poseer, estas tareas son asignadas al programador para su posterior

implementacion.

Tabla 14. Estimacion de Historias de Usuario

N° Historia de Usuario Tiempo determinado
Semanas | Dias | Horas
1 Gestionar productos 3 10 40
2 Buscar productos 11 44
3 Listar productos 3 5 20
4 Agregar productos 16 64
5 Registrar Pedidos 3 11 55
6 Gestion de IVA 3 12
7 Gestion del comprobante 7 21
8 Gestion de accesibilidad al sistema 3 7 21




9 Gestion de mantenimientos 7 21
10 Gestion de reportes 7 21
Tiempo total 12 84 319

Tabla 15. Gestion de Productos

Historia de Usuario

Numero: 1 Usuario: Administrador Web
Nombre: Gestion de Productos

Prioridad: Alta Riesgo al desarrollar: Alta
Puntos evaluados: 2 Iteraciéon otorgada:l
Responsable Equipo XP

Descripcion: Por medio de una interfaz el administrador web
tendralas funciones de agregar, eliminar, editar y variar en su
estado del producto.

Observaciones: Solo el administrador podr4 manejar esta
funcién de editar y eliminar un producto, este producto se
divide con un identificador, imagen, modelo, nombre,
categoria, estado y costo respectivo.

Tabla 16. Buscar Productos

Historia de Usuario

Numero: 2 Usuario: Administrador Web
Nombre: Buscar

Productos

Prioridad: Alta Riesgo al desarrollar: Alta
Puntos evaluados: 2 Iteracién otorgada: 4
Responsable Equipo XP

Descripcion: Por una interfaz el administrador web tendréa las
funciones buscar y observar el producto mediante nombre,
cédigo y fabricante establecido en el repositorio de datos.
Observaciones:el producto posee un identificador unico,
identificado mediante categorias y modelo.

Tabla 17. Listar Productos

Historia de Usuario

Numero: 3 Usuario: Vendedor
Nombre: Listar Productos




Prioridad: Alta Riesgo al desarrollar: Alta
Puntos evaluados: 2 Iteracion otorgada:5
Responsable Equipo XP

Descripcion: Este modulo posee la opcion de realizar la
busqueda mediante nombre, cédigo y fabricante de los
productos.

Observaciones: Esta funcion puede ser realizada por los
operadores como administrador, vendedor, supervisor y entre
otros.

Tabla 18. Agregar Productos

Historia de Usuario

Numero: 4 Usuario: Vendedor
Nombre: Agregar

Productos

Prioridad: Alta Riesgo al desarrollar: Alta
Puntos evaluados: 2 Iteracién otorgada:4
Responsable Equipo XP

Descripcion: Mediante una interfaz el administrador y
vendedor podra realizar el ingreso de un nuevo producto
mediante su codigo.

Tabla 19. Registro de pedido

Historia de Usuario

Numero: 5 Usuario: Vendedor
Nombre: Registro del pedido

Prioridad: Alta Riesgo al desarrollar: Alta
Puntos evaluados: 2 Iteracion otorgada:2
Responsable Equipo XP

Descripcion: Mediante una interfaz el vendedor tendra la
posibilidad de ingresar un pedido mediante el ingreso de los
datos respectivos ytener la posibilidad de editar los datos.

Observaciones: llenado obligatorio del campo en este modulo,
todosera albergado en el repositorio y validado por el vendedor.

Tabla 20. Gestionar Pedido

Historia de Usuario




Numero: 6 Usuario: Administrador Web
Nombre: Gestionar

Pedido

Prioridad: Alta Riesgo al desarrollar: Alta
Puntos evaluados: 2 Iteracién otorgada:2
Responsable Equipo XP

Descripcion: Mediante una interfaz el administrador web
tendra lasfunciones de agregar, eliminar, editar y variar en su
estado del pedido.

Observaciones: Solo el administrador podra manejar esta
funcion deeditar y eliminar un pedido.

Tabla 21. Gestion de IGV

Historia de Usuario

Numero: 7 Usuario: Vendedor
Nombre: Gestion de IGV

Prioridad: Alta Riesgo al desarrollar: Alta
Puntos evaluados: 2 Iteracion otorgada:4
Responsable Equipo XP

Descripcion: En el modulo respectivo al momento de registrar
un pedido se le afadira la cantidad al precio original el IGV
para su respectivo calculo, se dara la opcion de aceptar o no
usar el IGV por tener ya valor determinado.

Observaciones: todo el proceso mostrado serd validado
por el vendedor.

Tabla 22. Gestidén del comprobante

Historia de Usuario

Numero: 8 Usuario: Administrador Web
Nombre: Gestion del comprobante

Prioridad: Alta Riesgo al desarrollar: Alta
Puntos evaluados: 2 Iteracion otorgada:6
Responsable Equipo XP

Descripcidon: Se obtendra en documento con la extension .pdf
paradar validez a su compra.

Observaciones: al momento de generar el pedido se podra
obtener este comprobante y también después en caso de algun
olvido operdida de ello.




Tabla 23. Accesibilidad al sistema

Historia de Usuario

Numero: 9 Usuario: Administrador Web
Nombre: Accesibilidad al sistema

Prioridad: Alta Riesgo al desarrollar: Alta
Puntos evaluados: 2 Iteracion otorgada: 6
Responsable Equipo XP

Descripcion: gestiona el ingreso al sistema mediante unos
usuarios y contrasefia, evaluando el rol del usuario por las
funciones que podran realizar y esta cuenta debe de estar
habilitada para poder ingresar.

Observaciones: todo este proceso tiene que estar validado por
el administrador Web.

Tabla 24. Mantenimiento

Historia de Usuario

Numero: 10 Usuario: Administrador Web
Nombre: Mantenimiento

Prioridad: Alta Riesgo al desarrollar: Alta
Puntos evaluados: 2 Iteracién otorgada:6
Responsable Equipo XP

Descripcion: AL momento del ingreso que el usuario se olvide
uno de los requisitos este solo sera ratificado y cambiado por
el administrador, puesto que n o existe la opcién de recuperar
cuenta o

cambiar contrasefia por ellos mismos.

Observaciones: todo este proceso solo sera confirmado
por el administrador web.

Tabla 25. Gestionar Reportes

Historia de Usuario

Numero: 1 Usuario: Administrador Web
Nombre: Gestionar

Reportes

Prioridad: Alta Riesgo al Desarrollar: Alta
Puntos evaluados: 2 Iteracién Otorgada:5
Responsable Equipo XP

Descripcion: esta funcion este derivado solo por pedidos, por
cantidad y fechas.



Observaciones: todo el proceso sera validado por el
administrador web.

Tarjetas CRC
En este proceso se detalla las tarjetas CRC que consta de una metodologia
para disefar un software con metodologia orientada a objetos, se manejan

también para presentar objetos de manera individual.

Tabla 26. Tarjetas CRC — Gestionar Productos

Gestionar Productos Necesita datos de:
Obtiene datos del usuario Categoria

Conecta al repositorio de Fabricante

datos. Estado

Realiza ingreso de un nuevo
producto.Modifica datos del
producto.

Modifica el estado de un

productoElimina un producto.
Confirma los datos.

Tabla 27. Tarjetas CRC — Registro de Pedidos

Registro de Pedidos Necesita datos de:
Conecta al repositorio de Proveedor

datos. Insercion de un nuevo IGV
producto.Condicion de pago. Estado

Modifica el estado. Sucursal

Elimina un item de
productos. Confirma los
datos.

Tabla 28. Tarjetas CRC — Agregar Pedido

Agregar Pedido Necesita datos de:




Obtiene datos del usuario Categoria

Conecta al repositorio de Fabricante
datos. Estado
Seleccion el proveedor. Moneda
Insercion de la Fecha
fecha. Proveedor
Numero de orden.

Estado del

pedido.

Uso de IGV.

Condicion de

pago.

Agregar productos.

Tabla 29. Tarjetas CRC — Buscar Productos

Buscar Productos Necesita datos de:
Conecta al repositorio de datos.
Buasqueda por nombre del Fabricante

producto. Busqueda por cédigo
del producto. Busqueda por
seleccion del fabricante.

Tabla 30. Tarjetas CRC — Listar Productos

Listar Productos Necesita datos de:

Conecta al repositorio de datos. Categoria
Listado de productos detallados por Estado
todossus campos y ayudado por

imagenes y el

estado del producto.

Tabla 31. Tarjetas CRC — Generar Comprobante

Generar Comprobante Necesita datos de:
Listado detallado de los Usuario
proveedores ingresantes de los Proveedor
productos.

Listado del usuario quien realizo el

pedido.

IGV del pedido y precio total.

Codificacion



En esta fase se muestra mediante capturas de pantalla, las lineas de cédigo de
algunas tablas, que se detalla a continuacion:

Figura 5. Lineas de cédigo del Loguin — parte 01

® Loginphp X M =
64 ienda_virtu Controll = Logi L
= <?php =
2
3 class Login extends Contro
4 public function __construct()
5
6 session_start();
7 if (isset($_SESSION['login']))
8 {
9 header('Location: '.base url().'/dashboard');
10 die();
1 }
12 parent::_ construct();
13 }
14
15 public function login()
16 {
17 $data[ ‘page tag'] = "Login - Tienda virtual";
18 $data[ 'page_title'] = "Tienda virtual";
19 $data[ 'page_name'] = "login";
20 $data[ "page_functions_js’ unctions_login. j
21 $this->views->getview($this,"login”,s3data);
22 }
23
24 public function loginuser(){
25 //dep($_POST);
26 if($_posT)({
27 if (empty($_POST[ "txtEmail®]) || empty($_POST['txtPassword'])){
28 $arrResponse = array('status' => false, 'msg' => 'Error de datos’ );
29 Yelse{
30 $strUsuario = st wer(strClean($_POST[ "txtEmail’]));
31 $strrassword = hash("SHA256",$_POST( 'txtPassword']);
32 $requestuser = $this->model->loginuser($strusuario, $strrassword);
33 if (empty($requestuser))
2 $arrResponse = array('status' => false, 'msg’ => 'El usuario o la contrasefia es incorrecto.' );
35 jelse{
36 $arrData = $requestuser;

Figura 6. Lineas de cédigo Loguin — parte 02
® loginphp X o -
C: > wamp64 > www > tienda_virtual > Views > Login > # login.php

21 <div class="logo">

22 <h1><?= $data[ ‘page_title']; ?></h1>

23 </div>

24 <div class="login-box"> =
25 <div id="divLoading" >

26 <div>

27 <img src="<?= media(); ?>/images/loading.svg" alt="Loading">

28 </div>

29 <fdiv>

20 <form class="login-form" name="formLogin" id="formLogin" action="">

31 <h3 class="login-head"><i class="fa fa-lg fa-fw fa-user"></i>INICIAR SESION</h3>

32 <div class="form-group”> )

33 <label class="control-label">USUARIO</1abel>

4 <input id="txtEmail® name="txtEmail" class="form-control” type="email" placeholder="Email" autofocus>
35 </div>

36 <div class="form-group”>

37 <label class="control-label”>CONTRASENA</label>

38 <input id="txtPassword” name="txtPassword” class="form-control” type="password" placeholder="Contrasefa">
39 </div>

a0 <div class="form-group”>

a1 <div class="utility">

42 <p class="semibold-text mb-2"><a href="#" data-toggle="flip">golvidaste tu contrasefia?</a></p>

a3 </div>

a4 </div>

as <div id="alertLogin" class="text-center"></div>

26 <div class="form-group btn-container">

a7 <button type="submit" class="btn btn-primary btn-block"><i class="fas fa-sign-in-alt"></i> INICIAR SESIGN</button>
a3 </div>

49 </form>

50 <form id="formRecetPass" name="formRecetPass" class="forget-form" action="">

51 <h3 class="login-head"><i class="fa fa-1g fa-fw fa-lock"></i>¢0lvidaste contrasefia?</h3>

52 <div class="form-group">

53 <label class="control-label">EMAIL</label>

54 <input id="txtEmailReset" name="txtEmailReset" class="form-control” type="email" placehold:

55 </div>

56 <div class="form-group btn-container”>




Figura 7. Lineas de cédigo del Carrito de compras

® Dashboardphp X

C: > wampé4

17
18
19
20
21
22
23
24
25

26

wvaw > tienda_virtual > Controllers > ® Dashboard.php

public function dashboard()

K §

{
$data[ page_id'] = 2;
$data[ 'page_tag'] = "Dashboard - Tienda Virtual™;
$data[ 'page title'] = "Dashboard - Tienda Virtual";
$data[ "page_name'] = "dashboard";

$data[ 'page_functions_js'] = "functions_dashboard.js";
$data[ 'usuarios'] = $this->model->cantUsuarios();
$data[ "clientes'] = $this->model->cantClientes();

$data[ ‘productos’'] = $this->model->cantProductos();
$data[ 'pedidos’] = $this->model->cantPedidos();
$data[ "pedidos’] = $this->model->cantpedidos();
$data[ "lastorders'] = $this->model->lastorders();
$data[ ‘productosTen’] = $this->model->productosten();

$anio = date('Y');
$mes = date('m');
$data[ 'pagostes’] = $this->model->selectPagostes($anio,$mes);
//dep($data[ 'pagosMes’ ]);exit;
$data[ 'ventasMpia'] = $this->model->selectventasMes($anio,$mes);
//dep($data[ ‘ventasmbia']);exit;
$data[ 'ventasAnio'] = $this->model->selectVentasAnio($anio);
//dep($data[ 'ventasanio' ]);exit;
if( $_SESSION[ 'userData']['idrol'] == RCLIENTES ){
$this->views->getview($this, “dashboardCliente”,$data);
Jelse(
$this->views->getview($this, "dashboard”,$data);
b
¥

public function tipoPagoMes(){
if($_PosT){
$grafica = "tipoPagoMes”;
$nFecha = str_replace(" ","",$_POST[ 'fecha']);
s$arrfecha = explode('-',$nFecha);

Figura 8. Lineas de cédigo del Dashboard

® Carrito.php X

wamp64 > www > tienda_virtual > Controllers > ® Carrito.php
<?php
require_once("Models/TCategoria.php™);
require_once("Models/TProducto.php”);
require_once("Models/TTipoPago.php”);
require_once("Models/TCliente.php”);
class Carrito extends Controllers{
use TCategoria, TProducto, TTipoPago, TCliente;
public function _ construct()
{
parent::_ construct();
session_start();
}
public function carrito()
{
$data[ 'page_tag'] = NOMBRE_EMPESA.' - Carrito’;
$data[ "page _title'] = 'Carrito de compras’;
$data[ 'page_name'] = “carrito";
$this->views->getview($this, "carrito”,$data);
public function procesarpago()
{
if (empty($_SESSION[ 'arrCarrito’])){
header("Location: ".base_url());
die();
}
$data[ ‘page_tag'] = NOMBRE_EMPESA.' - Procesar Pago';
$data[ 'page_title'] = 'Procesar Pago';
$data[ "page_name' ] “procesarpago”;
$data[ 'tiposPago'] = $this->getTiposPagoT();
$this->views->getView($this, "procesarpago”,$data);
}

R



Figura 9. Lineas de cédigo de la Factura

® Facturaphp X m -

C: > wam

www > tienda_virtual > Controllers > W Facturaphp

17
18 public function generarFactura($idpedido) -
19 {

20 if ($_SESSION["permisostod’ J["r']){

21 if(is_numeric($idpedido)){

2 $idpersona = "";

23 if($_SESSION[ ‘'permisostod’ ][ 'r'] and $_SESSION[ 'userData']['idrol'] == RCLIENTES){

24 $idpersona = $_SESSION[ ‘userData’]["idpersona’];

25 }

26 $data = $this->model->selectpedido($idpedido,$idpersona);

27 if(empty($data)){

28 echo "Datos no encontrados”;

29 Jelse{

30 $idpedido = $data[ 'orden’ ][ 'idpedido’];

31 ob_end_clean();

22 $html = getFile("Template/Modals/comprobantePDF",$data);

33 ghtml2pdf = new Htmlzrdf('p’,'as’,"es’, 'true’, 'UTF-8");

34 ghtml2pdf->writeHTML($html);

35 $html2pdf->output(’factura-.$idpedido. ' .pdf');

36 }

37 Jelse{

38 echo “Dato no vlido";

39

49 yelse{

a1 header('Location: *.base_url().'/login');

42 die();

a3 }

a“ }

as

46 }

a7 »

a8

Figura 10. Lineas de cédigo de los Pedidos

® pedidos.php X M -

C: > wamp64 > www > tienda_virtual > Controllers >
16
17 public function Pedidos()

18 {

19 if (empty ($_SESSION[ ‘permisostod’' ][ 'r"])){

20 header("Location:".base_ur1(). " /dashboard");

21 }

2 $data[ 'page_tag'] = "Pedidos”;

23 $data[ ‘page_title'] = "PEDIDOS <small>Tienda virtual</small>";
24 $data[ ‘page_name'] = “pedidos”;

25 $data[ 'page_functions_js'] = "functions_pedidos.js";

26 $this->views->getview($this, "pedidos”,$data);

27 }

28

29 public function getpedidos(){

EC) if ($_SESSION['permisostod’]['r']){

31 $idpersona = “";

32 if( $_SESSION[ ‘userData’]["idrol'] == RCLIENTES ){

33 $idpersona = $ _SESSION['userData’]["idpersona’];

34 }

35 $arrData = $this->model->selectPedidos($idpersona);

36 //dep($arrData);

37 for ($i=0; $i < count($arrData); $i++) (

38 sbtnview = "';

39 $btnedit = *

40 $btnDelete = **;

a1

42 $arrData[$i]['transaccion’] = $arrData[$i][ referenciacobro'];
43 if(sarrData[$i][ 'idtransaccionpaypal’] I= ""){

44 $arrData[$i][ ‘transaccion’] = $arrpData[$i]['idtransaccionpaypal’];
45 }

46

47 $arrData[$i][ 'monto’] = SMONEY.formatMoney($arrData[$i]['monto’]);
48

49

50 if($_SESSION[ 'permisostiod’ J['r"]){



Figura 11. Lineas de cédigo de los Productos

® Productosphp X

C

36

wamp64 > vww >

public function productos()

}

public function getProductos()

tienda_virtual > Controllers > # Productos.php

if (empty($_SESSION[ 'permisostod’ ][ 'r"])){
header("Location:".base_url()."/dashboard');

¥

$data[ 'page_tag'] = "Productos”;

$data[ 'page_title'] = "PRODUCTOS <small>Tienda Virtual</small>";
$data[ ‘page_name “productos”;

$data[ ‘page_functions_js'] = "functions_productos.js";
$this->views->getview($this, "productos”,$data);

if($_SESSTON[ 'permisostod” ][ *r*]){
$arrData = $this->model->selectProductos();
for ($i=0; $i < count(sarrpata); $i++) {
$btnview = '*;
$btnEdit =
$btnbelete

if($arrData[$i][ status’] == 1)
[

$arrpata[$i]["status'] = ‘<span class="badge badge-success">Activo¢/span>’;
Jelse(

$arrData[$1][ "status'] = '<span class="badge badge-danger”>Inactivo</span>';
$arrData[$i]['precio’] = SMONEY.' '.formatMoney($arrData[$i][ precio']);

if($_SESSION[ *permisostod’ [ 'r"]){
$btnview = '<button class="btn btn-info btn-sm” onClick="fntviewInfo('.$arrData[$i][ idproducto’].')" title="ver producto”><i class="far fa-eye"><

}
if($_SESSTON[ ‘permisosmod’ ][ "u']){
$btnedit = '<button class="btn btn-primary btn-sm" onlic

“fnteditInfo(this,".$arrbata[$1]['idproducto’].")" title="Editar producto”><i class="f.
"
}

Figura 12. Lineas de cédigo de los Usuarios

® Usuariosphp X

e

> wamp64 > www

public function Usuarios()

r

}

public function setusuario(){

> tienda_virtual > Controllers > ® Usuarios.php

i (empty($_SESSION[ ‘permisosmod’ ][ 'r'])){
header ("Location: " .base_url(). '/dashboard");

$data[ 'page_tag'] = "Usuarios”;

$data[ 'page_title'] = "USUARIOS <small>Tienda Virtual</small>";
$data[ ‘page_name'] = “usuarios”;

$data[ 'page_functions_js'] = "functions_usuarios.js";
$this->views->getview($this, "usuarios”,$data);

if($_posT){ .
if(empty($_POST[ 'txtIdentificacion']) || empty($_POST['txthombre']) || empty($_POST[ txtApellido’]) || empty($_POST['txtTelefono']) || empty($_POST['txtEm ¥
{

$arrResponse = array("status” => false, "msg” => 'Datos incorrectos.');
Jelse{
$idusuario = intval($_POST['idusuario’]);
$stridentificacion = strclean($_POST[ 'txtIdentificacion']);
$striiombre = ucwords(strclean($_PoST[ ‘txthombre']));
$strapellido = ucwords (strClean($_POST['txtApellido']));
$intTelefono = intval(strclean($_PosT[ txtTelefono']));
$stremail = strtolower(strClean($_POST['txtEmail']));
$intTipoId = intval(strClean($_POST['listRolid']));
$intstatus = intval(strclean($_PosT['liststatus']));
$request_user = "3
if($idusuario == @)
{
$option = 1;
$strpassword = empty($_POST['txtPassword']) ? hash("SHA256",passGenerator()) : hash("SHA256",$_POST[ ‘txtPassword']);

if($_SESSION[ 'permisostod’ J[ "w']){
$request_user = $this->model->insertUsuario($stridentificacion,
$strhombre,



Disefio
En esta fase se muestra los pantallazos de los médulos o tablas del sistema,

que se detalla a continuacion:

Figura 13. Disefio de la Base de datos

Bo « tual imagen
4 1d bigint(20)

& praductoid : bigint(20)

Be « | categoria

¢ idcategoria - bigint(20)
P

& db_tiendaviriual contacto
4 1d - bigint(20)

B oo o membolso
T ¢ id: bigint(20)
nombre - varchar{200)

Mo oo e

| & idproducto - bigint(20)

Qo= rrr—— o nambre : varchar(255) » padidoid : bigint{20) > 4 u categoriaid  bigint(20)
o idpermisa - bigint(20) descripcion : text email: varchar(200) idwansaccion - varchar(255) codigo : varchar(30)
AT MRS ! e menccje Stk datosreembolso : text nombre * varchar(255)
& moduloid : bigint(20) | e m datecreated : datetime ip - warchar(15) observadion  texl descripcion : text
Wi ni(11) @ ruta : varchar(255) dispositivo - varchar{25) status - varchar{150) » procio docimai12)
& in11) # status - int(11) useragent -text w stack - ini{11)
wuint(11) @ dawecreated - datetime imagen - varchar(100)
wd - int(11) bo o ol @ datecreated : datetime
+ g idrol - bigint{20) nta : varchar(255)
 nombrerol - varchar(50) # status - ink(11)
ﬂ: b ‘r‘z‘ul.H Bl sy Beo o nsmio 4 idpost - bigint(20) I:::.:“-::nf“
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Figura 15. Disefio de los Usuarios
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Figura 17. Disefio de los Clientes
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Figura 18. Disefio de las Categorias
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Figura 19. Disefio de los Productos
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Figura 21. Disefio de los Suscriptores
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Figura 22. Disefio de la Lista de mensajes - contactos
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Figura 23. Disefio del Catalogo 01
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Figura 25. Disefio del Carrito de productos - 01

TU CARRITO X

. ; A,w 180

Total: $242.80

VER CARRITO
PROCESAR PAGO

Figura 26. Disefio del Carrito de productos - 02
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Figura 27. Disefio del Método de pago
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Figura 29. Disefio del Modulo de clientes

Figura 30. Disefio del Dashboard — muestra de pedidos y tipos de pagos por
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Figura 31. Disefio del reporte clientes

Clientes
ID Identificacion Nombres Apellidos Email Teléfono Acciones)
66 15691994 Percy Nicho Lino pnicho@gmail.com 986821651
65 40456660 Claudio Mundo Brillo cmundo@gmail.com 957560376
64 09498839 Oscar Cajah ga Isidro jah ga@gmail.com 952332789
63 08330513 Luis Pisconte Pefia Ipisconte@gmail.com 986997795
62 16023954 Jaime De Paz Flores jdflores@gmail.com 940418147
61 46496658 Oscar Carrillo Herrera ocarrillo@gmail.com 999097281
60 44833219 Josimar Chinchay Villafuerte  jchinchay@gmail.com 976992649
59 15999299 Jose Vilchez Reyes jvilchez_12@gmail.com 943825897
58 41898662 Julio Palacios Rosado jpalacios@gmail.com 932380574
57 16022211 Antonio Silva Cordova asilva@gmail.com 916614406
56 15753634 Fernando Obregon Salas fobregon@gmail.com 926252399
55 42994474 Miguel Escobed: do@gmailcom 995999307
54 41909802 Jose Sirumal Juzcano J g com
53 15588228 Felix F Francia ff gmail.com 986254123
52 15727603 Genis al Segura g de@gmail.com 942754603
51 15763488 Miguel Curioso Hidalgo mcurioso@gmail.com 973223809
S0 40737724 Jesus Varillas Varillas jvarillas@gmail.com 994945239
49 80348574 Wismark Carrera Roca il.com 97
48 45595890 Jesus Norena Toro jnorena@gmail.com 946037998
47 15764377 Jesus Castillo Herli jcastillo@gmail.com 943293040
46 16775595 Henry Peralta gmail.com 986212131
45 15592113 Catalino Chavez Trejo cchavezi@gmail.com 991287679
44 15691371 Julio bulo Oyola il.com 989762235
43 7737 Luis Choque Ramirez Iramirezch@gmail.com 967752900
42 15657643 Victor Rosales Ugarte vrosales@gmail.com 987145125
41 15729094 Luis Mallqui Ortiz Imallqui@gmail.com 943342673
40 43780192 Cecilia Obispo Solis cobispos@gmail.com 917898596
39 15960879 Walter Carbajal Palacios wcarbajal@gmail.com 999857474
38 47176093 Franco Garay Ch fgaray@gmail.com 984790629
37 15594807 Carlos Lanegra g il.com 998635133
36 42037613 Patricia Matos Silva pmatos@gmail.com 994133292
35 71223575 Yesenia Alderete aldereteyes@hotmail.com 924158587
34 71330831 Jorge Arevalo Pita jarevalo@gmail.com 980931005
33 45684250 Rosibet al Huerta rvill I com 951212380
32 44394491 Luida Olivares Flores lolivares@gmail. com 938216419
31 76130214 Massiel Morales Principe mmoralesp@gmail.com 933910223
30 75918409 Tatiana Mayo b com 928768142
29 42785152 Natalia Bazalar Narbasta nbazalar@gmail.com 923501277
28 73506782 Jose Calderon Gemin icamin@amail.com 989976226

Figura 32. Disefio del Dashboard — reporte de ventas por afio
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Anexo 10. Articulo Cientifico

Sistema Web de Ventas: mejora de la tasa de adquisicion e
incremento de clientes

Juan Pablo Bazan Shicshi, jpazansh@ucvvirtual.edu.pe

Juan Carlos Salazar Torres, jsalazarto01@ucvvirtual.edu.pe

Resumen

El proceso de ventas de una empresa de construccion se presenta de forma tediosa
y compleja venta esto generando aglomeracion de los clientes por ser de manera
presencial. Los complementos tecnologicos son la manera mas certera de solucionar
este problema. Por consiguiente, esta investigacion busca la implementacion de un
sistema web para el proceso de ventas de la empresa Grupo R&T S.A.C. Huari. El tipo
de investigacion fue aplicada y de disefio pre experimental. También, la técnica fue
el fichaje y el instrumento fue ficha de registro. Aplicados a una muestra de 50
procesosde venta entre los periodos de agosto a diciembre. Donde el desarrollo fue a
través dela metodologia Extreme Programing (XP) divididos en 4 fases, las cuales
son primerola planificacion, segundo el disefio, tercero la programacion y por ultimo
las pruebas. Los resultados muestran una mejora en el indicador tasa de adquisicion
donde en el pre test obtuvo un 30.60% y el post test un 63.56%, generando una
diferencia positivadel 32.96%. Referente al segundo indicador incremento de clientes
se evidencid una mejora donde en el pre test obtuvo un 24.22% y en el post test un
60.44%, generandodel mismo modo una diferencia positiva del 36.22%. Por lo tanto,
se concluyd que el sistema web influyo positivamente en el proceso de ventas de la
empresa Grupo R&T

S.A.C. Huari, 2022.

Palabras claves: Sistema web, proceso de ventas, tasa de adquisicion, incremento
de clientes.
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Intreduccion

Un sistema web segin (Brunet et al., 2021), es una herramienta muy 0til a la que
podemos acceder mediante un web Services, a través de la cual los usuarios pueden
acceder con el navegador de su eleccion. También, segin (Mamani et al., 2017), las
ventajas de un sistema web encontramos que, es de facil uso, facilitan el trabajo en
conjunto por el gran ahormo de recursos y el trabajo a distancla, facil de actualizar,
generan errores minimos y poseen mayor seguridad de dalos. Es una aplicacion
desarrollada y almacenada en un web Services o intranet mas no sobre un sistema
operativo o plataforma (de la Matta, 2022). Por otro lado, segin {Mvarez—Benhejn et
al., 2009) un sistema web es un programa codificado en un lenguaje que un navegador
web puede entender y cuya ejecucion sea confiable. La funcionalidad de un sistema
consta de multiples pasos en la que se encuentra que pueden ser accedidas a fravés
de cualguier navegador como Chrome sin importar el sistema operativo y lo
fundamental no es necesario instalar en tus dispositives electronicos (de la Matta,
2022). El proceso de venta, comprende un grupo de etapas gue son la prospeccion,
calificacion, preparacion, presentacion, argumentacion y cierre de venta (DocuSign,
2022), es decir, desde la blsqueda de clientes hasta la venta de un producto. Por ofro
lado, segin (Drew, 2022) los beneficios del proceso de venta son gque permite
estandarizar el proceso comercial, crea medidas de eficiencia, agiliza las compras,
facilita el proceso de adquisicion y permite implementar un sistema automatizado. Esta
determinado por una sucesion de pasos gue una organizacion realiza a partir de la
caplacion de un cliente potencial hasta concretar el proceso final, es decir, hasta llegar
a la venta final del servicio o producto que se brinda (Medina & Planas, 2018).

Es conveniente precisar que, en ecuador, (Guanolema, 2019) el estudio desarrollado
se planted la objetividad de implementar un sistema abarcando los procesos
principales de rentabilidad en version web de comercializadora Raza, esto nos
mueslra la importancia gue tiene un sistema web en el proceso de venlas de
maleriales de construccidn. En Brasil, (Scarpe et al., 2019) en un estudio el objetiva
fue desarrollar un sistema de conltrol de boletos en linea para un estacionamiento,
generando que el usuario se lleve la mejor de las experiencias, por ser de facil acceso
y uso al momento del aparcamiento de coches. Asimismo, en Ecuador, (Albarracin-
Zambrano et al., 2021) en la invesligacion destinada a implementar un sistema en
linea que agilice el proceso de ventas en Guayaquil, logrando una mejor eficacia al
momento de brindar el servicio a los dlientes. En Perd, (Delgado, 2020) la
investigacion dirigida al proceso de ventas cuyo objetivo fue crear un sistema en la red
en la organizacion Limefia Multimedia soluciones, generando asi el incremento de
clientes por el facil uso del sistema. También en Perd, (Alarcdn, 2020) el objetivo de
este estudio fue desarrollar un sisterna basado en la web para aumentar las ventas
mediante la automatizacion de procesos en una organizacion de componentes
electrdnicos en Lima.

Por finales de 2019, el Covid-19 se habia extendido mundialmente, el cual genero el
cierre y blogueo de las fronteras en una gran cantidad de paises. Este problema tiene
ramificaciones muy serias en educacion, nutricion, deportes y mas (Bullemore-
Campbell & Cristdbal-Fransi, 2021). Basicamente, en la venta, la forma de hacerlo dio
un giro inesperado o no fue descubierto por muchas empresas. Dado que la venta se
ha vuelto en su mayoria virtual (FAO & NU. CEPAL, 2020). En Espanfa las micro y



pequefias empresas menores de 10 afios se vieron afectadas. Sus ingresos han
disminuido en el 52 6% de las organizaciones, el 26 1% mantiene las ventas y solo el
21,3% obtiens ganancias en 2020 (Pyme, 2022). En &l caso de Perd, la gran mayoria
se vio afectada ya que la forma de aclividad adn estaba desaclualizada vy
desestructurada. Segln (Olivera & Loza, 2021) gque la produccion cayd un 9%
respecto a 2019 y apuntan a una perdida de 131 mil millones por la caida del PBL

El desarrollo de las ciudades y comunidades hacen gue los centros ferreteros sean
concurridos y requeridos con el fin de adquirir maleriales de construccion yio
decoraciones. La Empresa Grupo R & T SA.C. prestar servicios de ferreteria en
general, del mismo modo abarcan las licitaciones de obras privadas y del estado. Una
de las dificultades de la organizacion es gue sus procesos no se encuentran
automatizados, ni sistematizados en ninguna area. Mo se evidencia una jerarguia al
momento del proceso de venla no se evidencia un plan de despacho y la dnica opeidn
de pago sigue siendo el efectivo. Pero los dos grandes problemas son gue no es
posible captar nuevos clientes y no se evidencia una mejora en la productividad de
ventas. Los sistemas de entorno web facilitan los procesos gue se realizan de manera
manual, asi obteniendo una mayor precision en &l proceso de venta. El objetivo de
esla investigacion es lograr determinar de qué manera un sistema web influye en el
proceso de ventas en la organizacion. La implementacion de este sistema permite que
la organizacion logre tener un trabajo 100% online, que permita la integridad cliente y
usuario para lograr generar su venta y con esto eliminar la necesidad de la
presencialidad en el establecimiento. Esta investigacion va demostrar la importancia
de un sistema web en el proceso de venla que va lograr la mejora en la tasa de
adquisicion & incremento de clientes, logrando asi la mejora en la organizacion.

Método

Se utilizo una compuladora de escritorio, Intel{R) Core (TM) i3-10105 CPU @ 3.70GHz
3.70 GHz, 8.00 GB de RAM y 1TB de almacenamiento en formato SSD. Tambien se
usd la laptop Intel(R) Core (TM) i7 -8550U CPU @ 1.80GHz (8CPUs), ~2.0 GHz, 16
GB de RAM, 1TB de almacenamiento en formato SSD y Tarjeta grafica
NVIDIA GEFORCE MX130 y se utilizd la metodologia agil Extreme Programing (XP)
tomando en cuenta las siguientes 4 fases.

Fase 01~ Planificacion del proyecto, encontramos las definiciones de historias de
usuario (requisitos para su software en palabras concretas y breves) con el cliente.

Tabla 1
Estimacion de Historias de Usuario

N* Historia de Usuario Tiempo determinado
Semanas | Dias Horas
1 Gestionar producios 3 10 40
2 Buscar producios 11 ad
3 Listar producios 3 5 20
4 Agregar producios 16 G
5 Registrar Pedidos 3 11 55
[ Gestitn de VA 3 12
T Gestidn del comprobants T 3
8 Gestiin de accesibilidad al sistema 3 T Fal
] Gestién de mantenimientos T il
10 Gestidn de repores T 3]
Tiempo total 12 B4 14




Fuente: Elaboracion propia

Fase 02 -Disefio, la metodologia manda a conseguir disefios simples y menos
complicados, uso de glosario de términos, identificar los riesgos, no afadir
funcionalidades extras a lo sugerido, modificar codigos y campos visuales, pero sin
alterar la funcionalidad y uso de tarjetas C.R.C.

Tabla 2 Tabla 3

Tanelas CRC - Gestionar Productos Tarjetas CRC — Regisiro de Pedidos
Gestionar Mecesitan datos de Gestionar MNecesitan datos de
P‘I‘MLE.TBE Productos
Obtiene datos del Categoria Conecta al Proveador
usuario. Fabricanta reposilorio de datos. GV
Conecta al Estado Insercidn de& un Eslado
reposilorio de datos. nuevo preduclo.  Sucursal
Realiza ingreso de Condicidn de pago.
un nuevoe producto. Maodifica el astado.
Modifica dalos del Elimina un item de
preduclo. productas.
Madifica el estado de Confirma los datos.

un producta.
Elimina un producio.
Confirma los datos.

Fuente: Elabaoracidn propia Fuante: Elaboracidén propia

Fase 03 — Codificacidn, mantener un codigo consistente y de facil comprension, crear
test de prueba, programacion en pareja para permitir un cédigo de calidad y eficiente.

Fase 04 — Pruebas, unos de los pilares de XP son los test para comprobar el
funcionamiento, bugs y errores en el cadigo, se crea el test ampliando al futuro cadigo
de esla manera se crea independencia del codigo.

Figura 01
Diagrama de flujo de como se desarrolld la aplicacisn



Fuente: Elaboracion propia
Resultados

En la figura 02, se muestra &l listado de todos los clientes y de pedidos que mediante
el sistema web llegaron a realizar la compra de sus productos. Cabe recalcar que para
realizar una compra el cliente debe tener creado una cuenta en la plataforma.

Figura 02. Incremento de clientes y tasa de adquisicidn

Interfaz de cliente Interfaz de Pedidos

Fuente: Elaboracion propia Fuente: Elaboracion propia



En la figura 03, el usuario visualiza el reporte de todos los nuevos clientes que
realizaron su compra mediante el sistema web.

Figura 03. Reporte de los clientes
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Fuente: Elaboracion propia

En la figura 04, el usuario visualiza el reporte de todas las ventas realizadas mediante
el sistema web, graficada por meses ay afios.

Figura 04. Reporte de tasa de adquisicion
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Discusion

En la imagen 7, el sistema muestra el dashboard donde se logra evidenciar la cantidad
de usuarios, el total de clientes, la cantidad total de nuestros productos, la cantidad
total de los pedidos, en el grafico podemos observar el tipo de pago por mes y las
ventas mensuales. Concuerda con (Mohammed et al., 2022) donde menciona gue un
dashboard es una herramienta que permile visualizar y analizar datos de manera
rapida y sencilla. Estos datos pueden provenir de diferentes fuentes, como bases de
datos, aplicaciones de seguimiento de proyectos o servicios de andlisis de datos.

En la imagen 8, el sistema muestra la cantidad de los clientes que tiens la
organizacion, los clientes cuentan con sus respectivos identificadores, nombres y
apellidos, correos, leléfono y estado de activacion. Ademas, (Barrientos-Baez &
Caldevilla-Dominguez, 2022) mencionan gue la cantidad de clientes es el nimero total
de personas o empresas gque adquiersn productos o servicios de una empresa o
negocio. Se trata de una meétrica importante para la mayoria de las empresas, ya que
a menudo se relaciona directamente con el éxito y la rentabilidad de la empre

En la imagen 9, se logra evidenciar el listado de los productos gque posee la
organizacion al servicio del cliente, cada producte con su identificador, codigo,
nombre, stock, precio, estado y acciones de activacion. También, segin (Hemandez-
Zelaya, 2022) un listado de productos es una lista gue incluye los nombres o
descripciones de los productos que estan disponibles en una tienda o empresa donde
esta lista puede incluir informacidn adicional sobre cada producto, como el precio, la
cantidad disponible, el fabricante, entre ofros.

En la imagen 13, observamos en catdlogo de los productos y el carrito de compras
con los productos seleccionados, su respectivo precio y detalle correspondiente de los
estados. Ademas, segln (Fernandez-Castelld & Valle-Pérez, 2020) un catalogo de
productos es una lista completa y delallada de todos los productos que ofrece una
empresa o una tienda donde menudo, un catalego de productos incluye informacion
detallada sobre cada producto, como su descripcion, precio, caracteristicas, imagenes
y cualquier otra informacion relevante.

En la imagen 15, se logra evidenciar el detalle del meétodo de pago, en esle caso con
las condiciones de pago por PAY PAL o pago contra entrega, siendo esta ultima la
mas solicitada por los clientes puesto gue se sienten mas seguros al momento de su
transaccion. Finalmente, segun (Gomez & Demmler, 2018) un método de pago es la
forma en la que una persona o empresa paga por un producto o servicio donde hay
muchos diferentes métodos de pago disponibles, v la eleccidn de uno en particular



puede depender de la preferencia del comprador o del vendedor, asi como de la
disponibilidad y conveniencia de cada método.

Conclusiones

Se llega a la conclusion gue el sistema web tuvo un efecto positivo en la empresa
Grupo R&T 5.A.C. en el proceso de venlas, ya que dos indicadores llamados tasa de
adguisicion e incremento de clienles mejoraron en la encuesta posterior en
comparacion con la encuesta anterior. Ademas, permilid a la organizacion tener una
mejor gestion o control de sus procesos, una mejor realizacion y blsgueda de
reportes, volver mas confiable y seguro la transaccion y permitir la reduccion de tiempo
en esta transaccion de venta.

Para llegar al objetivo de lograr la mejora de los resultados del sistema basado en la
red en el proceso de venta de Grupo R&T S.AC, se recomienda programar y
ejecutar capacitaciones reiteradas en el uso y manejo del sistema web en la
organizacion con el fin de la buena manipulacion del sistema vy evitar fallas a futuro.
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