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Resumen

El presente trabajo de investigacion muestra el disefio y desarrollo de una
aplicacién web para la gestion comercial en la empresa J & M CORPORATION
INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L. debido a que la empresa en la coyuntura actual
de la pandemia ha tenido una demanda de servicios, dado que la informacion de
sus clientes y servicios realizados se encontraban distribuidas en varias
computadoras la cual no se tenia un buen manejo de estas mismas para poder
brindar a los clientes un servicio de post venta y a su vez tener un buen manejo de

la informacion de sus clientes.

Se aplicé el marco de trabajo SCRUM ya que es una metodologia que tiene una
mejor flexibilidad a los cambios en el transcurso del desarrollo del sistema, se
empled el lenguaje de programacién PHP, como gestor de base de datos el MySQL

y el framework Laravel.

El tipo de investigacion es aplicada, el disefio es preexperimental y el enfoque es
cuantitativo. La poblacion para el indicador de crecimiento de ventas es de 235
servicios realizados, tomando como muestra 218 servicios realizados, agrupados
en 27 fichas de registros en un periodo de 28 dias, se aplicé el muestreo por
conveniencia, la poblacién para el indicador indice de comercialidad es de 235
servicios realizados, tomando como muestra 218 servicios realizados, agrupados
en 28 fichas de registros en un periodo de 28 dias, se aplico el muestreo por

conveniencia.

Los resultados muestran un aumento en el porcentaje de crecimiento de ventas en

un 5.33% del mismo modo se aumento el indice de comercialidad en un 27.36%.

Se concluye que la aplicacion web tiene un impacto positivo en la gestion comercial
en la empresa J & M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L.

Palabras clave: Aplicacién web, gestion comercial, porcentaje de crecimiento de

ventas, indice de comercialidad.
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ABSTRACT

This research work shows the design and development of a web application for
commercial management in the company J & M CORPORATION INTERNATIONAL
ALEHIA S.R.L. due to the fact that the company in the current situation of the
pandemic has had a demand for services, given that the information of its clients
and services performed were distributed in several computers, which did not have
a good management of these in order to provide customers a post-sale service and

in turn have a good management of customer information.

The SCRUM framework was applied since it is a methodology that has better
flexibility to changes during the development of the system, the PHP programming
language was used, MySQL and the Laravel framework as database manager.

The type of research is applied, the design is pre-experimental and the approach is
guantitative. The population for the sales growth indicator is 235 services performed,
taking as a sample 218 services performed, grouped into 27 record cards in a period
of 28 days, convenience sampling was applied, the population for the commerciality
index indicator It is 235 services performed, taking as a sample 218 services
performed, grouped into 28 record cards in a period of 28 days, convenience

sampling was applied.

The results show an increase in the percentage of sales growth by 5.33%, in the
same way the commerciality index increased by 27.36%.

It is concluded that the web application has a positive impact on commercial
management in the company J & M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA
S.R.L.

Keywords: Web application, commercial management, percentage of sales growth,

commerciality index.



|. INTRODUCCION

En los dltimos afos con los grandes avances tecnolégicos, las empresas buscan
obtener mejoras y actualizaciones en sus funcionamientos mediante la
automatizacion de algunos procesos de negocios mediante la aplicacion de
sistemas de informacién. En el @mbito internacional, Sanchez (2017) alude que se
ha confirmado la importancia del uso de un sistema web, por lo que son importantes
y contribuyen a una ampliacion del segmento de mercado en el que trabaja la

empresa y con eso posibilita el aumento de las ventas de la misma (p.12).

Por otro lado, para Panduro (2016) en el ambito nacional, la necesidad de estos
sistemas web se ha visto reflejada en la empresa INNOTEC SAC donde las
ganancias consisten en las ventas de los productos de cémputo, impresoras, video
vigilancia y servicios de soluciones tecnoldgicas que realizan, donde los productos
vendidos y almacenados estan desorganizados, por lo que la gestion comercial es

deficiente, se genera retrasos en los pedidos y servicios que solicitan los clientes.
(p-17).

En la coyuntura actual de la pandemia las empresas que estan en funcionamiento
estan expuestas al contagio del COVID-19 por lo que han generado gran demanda
con respecto a los servicios que la empresa ALEHIA CORPORATION ofrece como
la desinfeccion, ademas de los servicios que ya vienen realizando como la
fumigacion integral, limpieza de trampas de grasas, entre otros servicios que se
realiza de saneamiento ambiental. Dado a este impacto de la demanda de servicios
el gerente general manifiesta que de tantos servicios que se han realizado no se
tiene un buen manejo en la gestibn comercial para posteriormente brindar un
servicio de postventa a un cliente, ya que la empresa entrega un certificado cuando
realiza un servicio en especifico y esta certificacion tiene una fecha de caducidad,
esta informacion es muy importante ya que los certificados tienen que ser
renovados porque una empresa que no tiene al dia sus certificados de saneamiento
ambiental corren el riesgo de ser multados por los fiscalizadores de sus respectivas
municipalidades al momento de ser fiscalizados, por ende las empresas recurren

necesariamente a estos servicios.



El no tener las facilidades de manejar la informacién adecuadamente en la gestion
comercial se ha generado perdidas a la hora de renovar los servicios por
consecuencia no aumenta la rentabilidad de la empresa. Con respecto a ello el
Gerente General de la empresa comentd que desea un sistema tecnologico donde
pueda gestionar los servicios que se les han hecho a los clientes y que muestre
alertas cuando se va a vencer el certificado del servicio realizado, ademas indica
gue desea reportes del crecimiento de las ventas de manera diaria, asi mismo que
servicios son los mas realizados durante un tiempo determinado, por lo que le

permitiria a la empresa saber el grado de la rentabilidad de manera automatizada.

Al observar todos los procesos que se maneja en la empresa, se observa que tiene
un crecimiento de ventas de manera diaria representado por un 2.15% en el mes
de enero del 2022, asi mismo en el indice de comercialidad en su servicio mas
solicitado de desinfeccion existe un 35.39% sobre todos los servicios realizados del
mismo mes en la empresa, por otro lado, el gerente general comenta que ya habia
trabajado con herramientas tecnoldgicas en anteriores trabajos y los resultados
positivos que estas ofrecen le seria beneficioso para su empresa, el gerente esta
muy interesado y dispuesto apoyar este proyecto para el beneficio que tendra

positivamente la aplicacion web en la empresa ALEHIA CORPORATION.

Dado al andlisis que presenta la empresa a continuacion se formula la siguiente
problematica general: ¢Cual es el impacto de una aplicacidbn web en la gestion
comercial en laempresa J & M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L?
y las siguientes probleméticas especificas: ¢Cual es el impacto de una aplicacion
web en el porcentaje de crecimiento de ventas en la empresa J & M
CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L? y también ¢,Cual es el impacto
de una aplicacion web en el indice de comercialidad en la empresa J & M
CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L?



En la presente investigacion se justifica desde el punto de aspecto tecnoldgico, la
empresa al implementar una herramienta tecnoldgica como la aplicacion web le
permitira tener la informacion de manera automatizada, asi mismo ayudara a que
la empresa tenga mas competitividad en el mercado , en el aspecto econémico, la
empresa se beneficiara al tener una aplicacion web para aumentar ganancias y
conocer el grado de comercialidad de los servicios que realizan, en el aspecto
operativo, la aplicacibn web propuesta para la mejora de la gestion comercial
permitira realizar las labores de una manera mas eficiente, veloz y sistematica,
permitiendo aprovechar la informacién contenida dentro del mismo e influira en la

toma de decisiones para la gestion comercial.

En base al problema que presenta la empresa se formula el siguiente objetivo
general: Determinar el impacto de una aplicacion web en la gestion comercial en la
empresa J & M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L, como objetivo
especifico: Determinar el impacto de una aplicacion web en el porcentaje de
crecimiento de ventas en la empresa J & M CORPORATION INTERNATIONAL
ALEHIA S.R.L y como segundo objetivo especifico: Determinar el impacto de una
aplicacion web en el indice de comercialidad la empresa J & M CORPORATION
INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L

Ademas, al implementar una herramienta tecnoldgica se plantea la siguiente
hipdtesis general: Una aplicaciéon web mejora la gestiobn comercial en la empresa
J & M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L, como primera hip6tesis
especifica: Una aplicacién web aumenta el porcentaje de crecimiento de ventas en
la empresa J & M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L y como
segunda hipétesis especifica: Una aplicacion web aumenta el indice de
comercialidad en la empresa J & M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA
S.R.L.



Il. MARCO TEORICO

Para Lopez (2018) en la tesis “Sistema web para la gestion de la informacion y
control de ventas en INPUD” desarrollado en la Universidad Central Marta Abreu
de Las Villas en Santa Clara — Cuba, trataron sobre como monitorizan el estado de
las ventas por lo que se registran en una hoja en Excel y no se tienen una buena
gestion de la informacidén provocando retrasos en la informacion como también
errores en su manipulacion, ademas de ello se hace dificil el acceso a dicha
informacion de diferentes oficinas. Donde el principal objetivo de su investigacion
es determinar como un sistema web influye para mejorar la organizacién del trabajo,
mayor rapidez y eficiencia en los procesos que se llevan a cabo, también donde los
usuarios puedan interactuar con la informacion empresarial, el aporte de la
investigacién permite tomar en cuenta los reportes que el sistema web genera en

base a la informacion almacenada.

Asi mismo Novoa y Goana (2015) en la tesis “SISTEMA DE INFORMACION WEB
PARA LA GESTION DE INVENTARIOS, CLIENTES, PROVEEDORES, VENTAS Y
FACTURACION DE LA EMPRESA |INDUSTRIA Y SOLUCIONES
METALMECANICAS COLOMBIA S.A.S.”, desarrollada en la Universidad Distrital
Francisco José de Caldas, Bogota — Colombia. El problema es que manejan a sus
proveedores y clientes de forma manual, la cual manejan una carpeta de
documento y cada registro que se hace va al final de los documentos existentes,
ademas cuando se actualiza alguna informacién se tacha el documento y
nuevamente se registra. Para poder hacer gréaficos estadisticos y reportes que se
pide en la empresa lo que hacen es pasar toda la informacién a una hoja de célculo
y para realizar dicha gestion tiene una demora de 2 a 3 dias en completarse. Se
busca como objetivo atender de manera rapida al cliente al momento de su atencion
asi mismo a la hora de facturar. En su investigacion se verifica como el sistema web
ha logrado disminuir un 50% el problema mencionado cumpliendo los obijetivos. el
tipo de investigacion es aplicada y de disefio experimental. Para concluir se puede
visualizar como el sistema web automatiza por ende mejorar la documentacion en
dicha empresa, el aporte de la investigacion permite evidenciar como un sistema

web influye a la mejora de un proceso en el extranjero.



Asi mismo modo Forra (2020) en la tesis “SISTEMA WEB PARA LA VENTA DE
LADRILLOS Y CONTROL DE PERSONAL” desarrollada en la Universidad Publica
de El Alto, Bolivia, en la presente investigacion indica que en la fabrica de ladrillos
EMANUEL hay deficiencias en la forma que manejan la informacién en las ventas
de ladrillos, ya que no cuentan con una herramienta que realice reportes de
cantidad de ventas de ceramica de forma semanal o mensual, también de realizar
reservas en linea y ofrecer los productos mediante una web y poder administrarlo
y controlarlo a través de un ordenador, tanto al stock del producto como también la
asistencia del personal de la empresa y sus respectivos pagos salariales, asi mismo
su tiempo de permanencia y el contrato con la empresa, lo que se desea es que el
sistema pueda realizar las funciones requeridas de manera rapida y efectiva. Por lo
tanto, en la investigacion el objetivo es determinar si el sistema web brinda una
confiabilidad en la informacién para consecuentemente se den tomas de decisiones
y visualizar el crecimiento en la fabrica de ceramica EMANUEL. Se concluyo que el
sistema web automatizo los procesos planteados en la problematica haciendo uso
de la metodologia UWE, el aporte de la investigacién permite conocer la influencia
de un sistema web para el control de las ventas y los reporte que genera el sistema.

Ademas, Aduviri (2016) en la tesis “Sistema web de control de ventas e inventarios
Caso: MICHELLINE” desarrollada en la Universidad de San Andrés, La Paz —
Bolivia, tratd la problematica de la realizacion del control de las ventas e inventarios
gue realizan dia a dia, por lo que en la empresa la cantidad que se maneja de
informacion ha crecido y con frecuencia se genera perdida de la informacion. En la
investigacion tiene como objetivo poder gestionar mejor las ventas e inventarios,
para tener un control de los productos, su salida y entrada, para poder de manera
eficiente distribuir los productos a los puntos de ventas de la empresa reduciendo
costos y tiempo a la hora de manejar la informacion, teniendo por ende reportes, la
rapidez en la consulta de informacion, control del producto, entre otros. Se utilizé la
metodologia XP junto a la metodologia WebML. Se concluye que una aplicacion
web permitié controlar la informacién de las ventas e inventario, el aporte de la
investigacion permite evidenciar la influencia de un sistema web para la mejora de

un proceso en el extranjero.



Para Delgado y Palma (2020) en el articulo "Design of a Web System for Sales
Processes in a Microenterprise in Peru” desarrollado en Peru se trato el problema
de la gestion del control de las ventas en una pequefia empresa, gracias al sistema
web se emplearon buenos calculos para la elaboracién de un ticket y control de
productos, el objetivo es establecer el grado de influencia de un sistema web en la
eficiencia y eficacia del control del proceso de ventas, donde se procese la
informacion de manera adecuada, la justificacién del disefio web es determinar
cémo influye las tecnologias hoy en dia en las empresas y lo necesarias que son.
La metodologia de desarrollo es SCRUM, el aporte del presente articulo cientifico
es el empleo de una metodologia agil como SCRUM al momento de desarrollar un

proyecto y la flexibilidad a los cambios.

De igual modo Cruz (2020) en su tesis titulada: Sistema Web para el Proceso de
Ventas de la Empresa “SISO EIRL” indica que la problematica se ve reflejada a que
no cuentan con una herramienta tecnolégica por lo que sus ventas lo registran de
manera manual, donde no se puede hacer reportes en tiempo real y hacer un
balance a la hora de registrar sus ventas. Los resultados a la implementacion de
una aplicacion web son favorables, se logré aumentar la productividad de ventas
de 1.75% a 2.38% teniendo una mejora de 0.63%. y en el porcentaje de crecimiento
de ventas de 3.86 a 9.17% teniendo una mejora de 5.31%, la tesis tiene un enfoque
cuantitativo, y disefio experimental, del tipo pre—experimental. Se concluye que el
sistema web aumenta en los indicadores su grado de porcentaje medidos en la tesis
en la empresa SISO EIRL, el aporte de la investigacion fue el criterio de cémo
fueron evaluados los indicadores para usarlos como guia para la presente

investigacion.

También Assado y Morales (2017) en la tesis “IMPLEMENTACION DE UN
SISTEMA WEB DE GESTION COMERCIAL PARA MEJORAR EL PROCESO DE
VENTAS DE LA EMPRESA COMERCIAL VASGAR’ desarrollado en la Universidad
de Ciencias y Humanidades en Per( donde trataron la problematica del proceso de
ventas y abastecimiento de stocks, el registro de las ventas lo realizan de forma
manual en un cuaderno para luego controlar el margen de ganancia, generando

pérdida de tiempo en la atencion porque es una empresa con gran demanda, se



aplicé la metodologia RUP, se obtuvo un andlisis funcional, practico y econémico
parala empresa, en la presente investigacion el objetivo es llegar a conocer el grado
de penetracion del sistema web en el proceso de control de ventas, el aporte de la
investigacién es demostrar cdmo una aplicacion web es una herramienta eficiente

para la mejora de la gestion comercial.

Para Menacho (2021) en la tesis “Sistema web para el proceso de ventas en la
Botica “Pharma Medical” desarrollado en la Universidad César Vallejo en Peru, tratd
el problema donde los clientes solicitan un articulo farmacéutico, por lo cual el
vendedor consulta el stock en una hoja de Excel, el problema surge que muchas
veces la hoja de Excel no se encuentra actualizada donde no se puede saber con
exactitud el articulo farmacéutico y genera pérdidas de ventas, ademas las ventas
realizadas por el vendedor son llevadas a cabo digitalmente una hoja de Excel para
llevar un control de la informacion de las ventas realizadas, donde no siempre son
digitalizadas de manera correcta. La metodologia de desarrollo usada es OOHDM,
el tipo de investigacion es aplicada con disefio pre-experimental, 614 ventas
conforman su poblacion, 237 ventas es la muestra. Los resultados al implementar
una aplicacion web le permitieron aumentar el crecimiento de ventas de 1.45% a
2.75% vy la productividad de ventas de 1.37% a 3.61%. El objetivo de la
investigacién es conocer el grado de penetracion de una aplicacion web para la
mejora del proceso de ventas en la empresa Botica “Pharma Medical”, el aporte de
la tesis permite tomar en cuenta el indicador crecimiento de ventas que sera

utilizada en la presente investigacion.

Ademas Garcia (2021) en la tesis Sistema web para el proceso de gestion
comercial en la empresa Rx Tecompany desarrollado en la Universidad César
Vallejo, indica que no se tiene el control de las ventas realizadas, muchas veces un
asesor tiene que darse el tiempo para revisar los documentos de las ventas
realizadas y para poder sacar el calculo los anota en una hoja de papel o también
en hoja de Excel, esto genera que la digitalizacién de la informacion no sea fiable
por el factor error humano. La metodologia de desarrollo es RUP, es aplicada el
tipo de investigacion, es preexperimental el disefio, 89 cotizaciones es la poblaciéon

y 26 dias es la muestra para el indicador indice de efectividad y para el indicador



indice de comercialidad donde 90 ventas es su poblacion y 26 dias es su muestra.
Los resultados al implementar una aplicacion web permitio aumentar de 57.18% a
80.64% en el indice de efectividad de cotizaciones y de 55.51% a 80.98% en el
indice de comercialidad. El objetivo de la presente investigacién es comprender el
grado de penetracién de una aplicacion web para la mejora de la gestion comercial
en la empresa Rx Tecompany. El aporte de la presente investigacion permite tomar

en cuenta el indicador de indice de comercialidad para la presente investigacion.

Asi mismo Depaz (2018) en la tesis “Sistema informatico web para el control de
servicios, compras y ventas de la empresa maderera “DJ” E.I.R.L. desarrollado en
la Universidad San Pedro en Huaraz — Perd, indica que no hay control del stock de
los productos con la que cuenta la empresa por lo que se acude al asesor para
consultar la disponibilidad de madera o triplay disponible para posteriormente
informar al cliente, lo mismo sucede con la informacion de las personas o empresas,
al prestar sus servicios por lo que deben consultar la informacion respectiva para
poder elaborar las ventas con sus comprobantes, por consecuencia se verifica que
no hay un buen control de las ventas. La metodologia utilizada es RUP, con el tipo
de investigacién no experimental transversal. El objetivo principal es comprender
el grado de penetracion de un sistema web en la determinacion de los requisitos
funcionales y no funcionales de los servicios, compras y ventas de la empresa en
estudio, el aporte de la investigacion permite evidenciar como el sistema web
controla el stock de los productos y las compras en una empresa.

Como sustento en la investigacion se apoya en conceptos relacionados al tema de

estudio.

Para Araujo (2017) en la tesis SISTEMA WEB PARA EL PROCESO COMERCIAL
EN LA EMPRESA EQUISOFT PERU S.A.C desarrollado en la Universidad César
Vallejo en Lima — Perq, indican que el problema surge desde la solicitud de un
cliente que abarca la elaboracion de una cotizacién de un servicio, lo realizan de
forma tradicional, donde en cada cotizacion se debe de elegir el servicio y copiar
las imagenes de los productos, dicho proceso toma mucho tiempo para su
elaboracion ademas surgen errores humanos a la hora de elaborar dicho

documento, asi mismo indican que no se lleva un registro confiable de las ventas



gue realizan en el area comercial por lo que no tienen un estimado de ventas que
se vienen realizando. ElI marco de trabajo utilizado es SCRUM, con el tipo de
investigaciéon es aplicada con disefio pre-experimental, la poblacibn son 72
cotizaciones a lo largo de un mes determinado definido en 15 dias para el indicador
de indice de efectividad de cotizaciones y 7 grupos de dias en 1 mes para el
indicador de indice de comercialidad, respecto al indicador de indice de efectividad
de cotizaciones aumento de 44.42% a 78,12% teniendo un aumento de 37,7 % y
con respecto al indice de comercialidad, aumento de 50.26% a 53.61% teniendo un
aumento de 3.35%. El objetivo de la investigacion es determinar la influencia de
una aplicacion web en la empresa EQUISOFT PERU SAC. EIl aporte de la
investigacion permite tomar en consideracion el indicador de indice de

comercialidad para tomarlo en cuenta como guia en la presente investigacion.

Para Gining (2020) indica que los sistemas web poseen un amplio grado de
accesibilidad ya que se encuentran disponibles en cualquier lugar y momento
empleado solo una computadora con conexién a internet, de igual forma también
proporciona la posibilidad de integrar equipos para trabajar de manera colaborativa
en tiempo real. Asi mismo el mantenimiento es menos complicado ya que no se
necesita actualizar cada una de las computadoras del usuario para trabajar con la

ultima version (p.2613).

Ademdés, Jiménez et al. (2016) describe a los sistemas web que no son
desarrollados sobre un sistema o plataforma, indica que en su elaboracion montan
un servidor donde puede ser internet o intranet y tiene mucha similitud de vista a

una pagina web (p.38).

Segun Walkowiak y Kaminski (2016) indica que los sistemas web modernos se
implementan en los entornos virtualizados donde los sistemas operativos son
independientes del hardware, por lo que se pueden mover facilmente a otro

servidor, esto permite mejorar la disponibilidad de los sistemas (p.224).

Para Rak (2020) los sistemas web son aplicaciones que se ejecutan en servidores

externos, compuestos por un conjunto de maquinas que trabajan continuamente en



paralelo para la realizacion de tareas y proporcionar conmutacién para el aumento

de disponibilidad de las aplicaciones ejecutadas dentro de estos servidores (p.5).

Por otro lado, para Subari, Manan y Ariyanto (2021) la arquitectura MVC es un
patrén de disefio que comprende 3 capas: modelo utilizada para la gestiéon de
informacion (datos y funciones para el procesamiento de datos), la vista guarda
relacion con lo mostrado en pantalla al usuario final y controlador encargado de la

recepcion e instruccion en funcién a la informacion solicitada (p.4).

Para Putra et al. (2015) bootstrap sirve como plantilla web para la creacion Ul del
sistema, provee la adaptacion del contenido de la web se visualice de manera
ordenada al tamafio de dispositivo empleado para acceder al mismo, permitiendo
gue la interfaz pueda ser vista comodamente por el usuario (p.38).

Para Gining et al. (2020) el framework Laravel posee una estructura multicapa,
ademas es open source Yy utiliza PHP como lenguaje de desarrollo, emplea
migraciones al momento de la manipulacion de la base de datos. Es ampliamente
usado por desarrolladores ya que provee de un patron de disefio estandar
facilitando las cosas al momento de empezar el desarrollo de una aplicacion
(p.2613).

JavaScript se emplea para la interaccion con webs compuesta por ES a través del
cual se dota de funcionalidad, el BOM encargado de garantizar las interacciones y
por ultimo el DOM empleado para el tratamiento de contenido en webs HTML
(Campesato, 2015, p.1).

Por otro lado, php se trata de un lenguaje open source donde permite el desarrollo
de aplicaciones de distinta clase ya que se emplea del lado del servidor y que
ademas de dotar de un sin nimero de funcionalidades adheridas a si para la
realizacion de mdltiples tareas utiles en el desarrollo de sitios web (Delgado y
Palma, 2020, p.1466).
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Asi mismo MySQL es un gestor de base de datos de codigo de fuente abierta que
contiene uno o algunas tablas y consta de filas donde contiene una o varias tablas,
la tabla consta de varias filas y cada fila contiene una o més tablas (Asmaidi et al.,
2020, p.3).

Al momento de desarrollar un software debe contar con una metodologia donde se
optimice el conjunto de procesos que implica el disefio y desarrollo de un producto
de software. Segun Pardo et al. (2019) Scrum administra proyectos con un marco
de trabajo de gran tamafo, fijjando funciones, tareas y artefactos para la
administracion de proyectos. Toma en consideracion el desarrollo iterativo e
incremental, a través de entregables o Sprint’'s que son entregables usables del

producto que son indispensables para el ciclo de vida del proyecto (p.108).

Por otro lado, Rahayu (2019) indica que XP es una metodologia agil, que hace
hincapié en el trabajo colaborativo y en un enfoque de aprendizaje continuo. Para
el desarrollo de XP es importante el feedback continuo entre cliente y equipo de
trabajo, asi como, la comunicacion fluida y oportuna entre participantes (p.13). El
ciclo de vida de XP inicia con la planificacién donde se recopila las necesidades y
se elaboran los instrumentos (historias de usuario) para la elaboracion de metéforas
de sistema y también la generacion de un cronograma, continua con el desarrollo
una etapa clave, debido a que se desarrollan las iteraciones que constan de:
andlisis, disefio, creacién y pruebas de manera iterativa hasta cumplir los

requerimientos de la parte interesada (p.2).

Ademads, Cruz (2018) indica que AUP es una metodologia simplificada que toma
como referencia a RUP, también presenta un ciclo de vida iterativo y secuencial,
mediante el cual se obtiene versiones funcionales del producto de manera

incremental (p.266).

Para Francisco de Borja (2008) la gestion comercial es fundamental a la hora de la
funcionalidad de la empresa, por lo que se toma decisiones de cual factible seria el
mercado a acceder; qué productos llegar a distribuir; que politica se debe de
emplear; como comercializar de manera eficaz, ademas los aspectos mencionados

generan decisiones al momento de utilizar una estrategia comercial (p.11).
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Para Dalcher (2017) define la gestion comercial como el poder de identificar y
desarrollar oportunamente la comercializacion para poder generar rentabilidad,
desde la inicializacion hasta la realizacién del proceso que conlleva. Lo que se
busca por medio del margen bruto y operacional es aumentar la rentabilidad la

empresa (p.2).

De acuerdo con Lowe (2013, p.4), La gestiébn comercial beneficia a la organizacion
al minimizar los costos y maximizar los ingresos a través de la gestion efectiva con

orientacion financiera.

Para Iturralde (2016) indica que la gestion comercial es una dimensioén donde puede
ser entendida como la interaccién coordinada de los elementos de la administracion

general para orientar y garantizar el crecimiento de una empresa en el mercado
(p.2).

Para Acosta et al. (2018) en la gestion comercial en el proceso de ventas se define
como una actividad primordial en una organizacion, que se compone habitualmente
de 7 fases y son definidos tras la evaluacion de criterios propios de la empresa. El
proceso de venta parte de la preparacion para la atencion de clientes potenciales y
reales, concertacion de visita implica la seleccién de medio a través del cual se
realiza la comunicacion cliente, contacto involucra el intercambio de informacion
para despertar el interés del consumidor, sonde es una fase de exploracion de
necesidades, argumentacion se explican las ventajas del bien o servicio ofertado,
objeciones incluyen el manejo de negativas del cliente y culmina con el cierre etapa

en la cual se concreta o finaliza una venta (p.11).

Para Vélez (2020) el proceso de ventas en la gestibn comercial consta de varias
etapas que incluyen actividades realizadas por el vendedor desde el inicio, durante
y finalizacién de la venta, en la primera fase consta de la preparacién, es donde se
identifica al cliente, la segunda fase de argumentacion es donde presenta la venta,
describe el producto y las ventajas que posee y la tltima fase de transaccion donde

cierra la negociacion con el cliente (p.32).
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De igual manera, Armstrong y Kotler (2013) indican que la gestion comercial se
involucran la planeacion estratégica, la gestion de marketing, gestion de clientes,
proceso de ventas y postventas, asi mismo en el proceso de venta consta de un
conjunto de pasos, que se centran en captar clientes y cerrar ventas. Asi mismo se
conforma de siete fases 0 pasos: empezando con la prospeccion a través del cual
se busca identificar a clientes potenciales, preaproximacion que involucra la
investigacion del cliente, la aproximacion la presentacion hacia con el cliente,
presentacion de soluciones al cliente, manejo de objeciones, el cierre de venta y
por ultimo el seguimiento para la aseguracion de satisfaccion del cliente, los
indicadores de la presente tesis pertenece a la fase de cierre del proceso de ventas

de la dimension gestion comercial (p.437).

Figura 1. Fase del proceso de ventas

: Presentacion
[ Preaproximacion | = Aproximacion | B y £
’ demostracion

Prospeccion
y calificacion

Manejo

H L : . .
de objeciones Cierre Seguimiento

Construir y mantener relaciones rentables con los clientes

Fuente: Armstrong y Kotler (2013)

Se considera como primer indicador al porcentaje de crecimiento de ventas. Para
Chacon (2019) donde permite identificar el incremento o disminucion de ventas de
servicios en un periodo de tiempo, describiendo el comportamiento de las ventas a
través del tiempo, ademas ayuda a la toma de decisiones por lo que se puede
analizar el comportamiento de la informacion relacionada de la culminacién o

fracaso de un cierre de venta (p.5).

Valor Reciente

Porcentaje de crecimiento de ventas = ( - 1) * 100%

Valor Anterior
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De igual manera se considera como segundo indicador el indice de comercialidad.
Para Uribe y Reinoso (2014) el indice de comercialidad permite saber las ventas de
un producto o servicio en especifico ante las ventas totales en un determinado

periodo (p.60).

Servicio especifico realizado
Servicios totales realizados

indice de comercialidad = < ) * 100%

l1l. METODOLOGIA
3.1. Tipo y disefio de investigacion.

Para Saez (2017) el tipo de investigacion permite dar solucidon a un problema en
contexto pedagogico, complementan y ponen a prueba los estudios tedricos, para
determinar la aplicabilidad de una teoria mediante pruebas de objetivos e
hipotesis a la para la resolucion de un problema, centrandose en la puesta en

practica de saberes previos (p.22).

La presente investigacion tiene como objetivo implementar y aplicar una aplicaciéon
web en la gestion comercial donde parte de un problema real (donde se lograr notar
deficiencia en la gestion comercial), generando beneficios de rentabilidad para la
empresa ALEHIA CORPORATION, por lo tanto, el tipo de investigacién es aplicada.

Causa y efecto es el nivel de investigacion por lo que hay un antes y después a la
hora de implementar una aplicacion web. El enfoque es cuantitativo porque permite
hacer mediciones estadisticas de los indicadores que se evallan frente a hipotesis
y es transversal porgue los datos se recopilan durante un cierto periodo de tiempo,

en lugar determinado.

Para Saez (2017) el estudio experimental busca controlar la variable para probar el
efecto sobre otras, donde se analiza el pre test y post test, donde se basa la primera

medicion O1, donde luego interviene X y finaliza con la segunda medicién O2
(p-22).

G—-01X02
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Se describe el valor de las variables: G: conjunto empleado para las mediciones,
O1: Medida inicial (Pre-Test), X Intervencion y O2: Medida Final (Post-Test).

En la presente tesis es preexperimental el disefio debido a que se se emplea un
analisis antes en la gestion comercial de la empresa ALEHIA CORPORATION, asi

mismo concluir con un analisis posterior a la intervencion de una aplicacion web.
3.2. Variable y operacionalizacion.
Variable independiente (VI): Aplicacién Web.

Desde el punto de vista conceptual, para Jiménez et al. (2016) describe a los
sistemas web que no son desarrollados sobre un sistema o plataforma, indica que
en su elaboracién montan un servidor donde puede ser internet o intranet y tiene

mucha similitud de vista a una pagina web (p.38).

Desde el punto de vista operacional, una aplicacion web es una herramienta
tecnolégica adaptable a multiples plataformas con un disefio rapido y seguro que
certifica la seguridad e integridad de los datos, la cual va a permitir el registro de
ventas, la finalidad de la aplicacion web es dar apoyo del proceso de ventas en la
empresa ALEHIA CORPORATION.

Variable dependiente (VD): Gestién comercial.

Desde el punto de vista conceptual, para Dalcher (2017) define la gestion comercial
como el poder de identificar y desarrollar oportunamente la comercializacion para
poder generar rentabilidad, desde la inicializacion hasta la realizacién del proceso
que conlleva. Lo que se busca por medio del margen bruto y operacional es

aumentar la rentabilidad la empresa (p.2).

Desde el punto de vista operacional, la gestion comercial es un conjunto de técnicas
y estrategias para llegar a un publico, donde se busca ofrecer productos o servicios
con el objetivo de aumentar ganancias y dar a conocer a la empresa ALEHIA
CORPORATION al mercado.
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3.3. Poblacion, muestray muestreo

Poblacion

Una poblacién representa el total de un conjunto de objetos, que poseen
caracteristicas en comun como la homogeneidad, el espacio, tiempo y cantidad
donde son observados en un contexto y en un momento determinado (Saez, 2017,
p.60).

Para la presente investigacion se procedié a tomar un grupo registros de servicios
realizados, teniendo en cuenta los indicadores propuestos, siendo un promedio de
235 servicios realizados durante el mes de enero del 2022 que seran utilizados para
ambos indicadores en el porcentaje de crecimiento de ventas e indice de

comercialidad.

Muestra

También Séez (2017) indica que la muestra es la seleccion de un subconjunto
representativo de la poblacion, ademas no posee caracteristicas particulares que
la diferencien del resto de la poblacién, con los que se puede trabajar recogiendo

la informacion a partir de las técnicas e instrumentos disefiados (p.61).

Segun Naupas [et al.] (2018) indican al muestreo no probabilistico como una
herramienta para el investigador por lo que ayuda a escoger la muestra de la
poblacion, con determinadas caracteristicas para la naturaleza de la investigacion,
donde los principales son por conveniencia, circunstancial y por cuotas (p.342).

en la que ayuda a elegir la muestra de una poblacién, en la que cuenta con
determinadas caracteristicas para la naturaleza de la investigacion, dice que los

principales son: por conveniencia, circunstancial y por cuotas (p.342).

En la presente investigacion se utilizard el muestreo no probabilistico por la

flexibilidad para elegir el tamafio de muestra representativa para la investigacion.

Segun Otzen y Manterola (2017) definen que el muestreo por conveniencia brinda

la seleccion de los casos con facilidad de obtencion de informacion que acepten ser
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incluidos. Esto se da por la conveniente accesibilidad y proximidad de la

informacion para el investigador (p.230).

Por consiguiente, se utilizara el muestreo por conveniencia debido a que la empresa
ALEHIA CORPORATION brinda las facilidades de acceso a la informacién, donde
se ha seleccionado 218 servicios realizados de la poblacion total para ambos

indicadores de porcentaje de crecimiento de ventas e indice de comercialidad.
3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Segun Parraguez [et al.] (2017) la técnica es un medio que se utilizan los
instrumentos para la obtener informacién, en el que se recopilan, analizan y
transmiten los datos de los fendmenos del estudio, las técnicas son recursos para

poder recoleccionar los datos. (p.70).

Técnica: Fichaje

Ademas, para Parraguez [et al.] (2017) el fichaje posibilita la recopilacion y registro
de datos e informacion referida al proceso de investigacion, para la aplicacion se
pide fichas que serviran de instrumento de recoleccion y organizacién de la

informacion extraida (p.150).

En la presente investigacion se usa la técnica del fichaje, donde se genera ficha de
registro por cada indicador, los cuales se registran los datos obtenidos tales como:

indice de comercialidad y crecimiento de ventas.
Instrumento de recoleccion de datos

Segun Parraguez [et al.] (2017) indica que la recoleccion de datos es el resultado

de técnicas o procedimientos previos para la obtencion de la informacién (p.71).

Instrumento de recolecciéon de datos: Ficha de registro

Para Parraguez [et al.] (2017) la ficha de registro es un instrumento que sirve para
el registro de la informacion de fuentes escritas de igual forma para el registro de
informacion oral, posibilitando la objetividad y contrastacién de la investigacion
cientifica (p.152).
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Se emplea el instrumento ficha de registro para la presente tesis para registrar los
datos del porcentaje de crecimiento de ventas (PCV) y el indice de comercialidad
(IC).

Validez del instrumento de investigacion

Para Parraguez [et al.] (2017) la validez es cuando un instrumento mide una

variable de acuerdo al grado de precision que busca medir. (p.104).

También Guevara, Cardenas y Hernandez (2019) indican la confiabilidad de un
instrumento se relaciona al nivel en el que el empleo reiterativo del mismo objeto o

sujeto provee similares resultantes (Guevara, Cardenas y Hernandez, 2019, p.37).

Confiabilidad

La medicion de la confiabilidad se realizara a través del método de correlacion
Pearson donde es empleado el uso de valores entre 0 y 1, donde O representa la
presencia nula de confiabilidad y 1 la presencia de una confiabilidad perfecta (Ver
Tabla N° 1).

Para Parraguez [et al.] (2017) indica que el test pre test es una fase de
experimentaciéon de una prueba nueva que aun no estd acabada. Segun Diaz
(2017) indica que la correlaciébn de Pearson es un indice estadistico donde se

evalla las dos variables cuantitativas en cuanto la relacion lineal (p.4).

Tabla 1. Niveles de coeficiente correlacién de Pearson

Escala Interpretacion

r=0 No existe correlacion entre las variables
0.00=r+0.20 Existe correlacion no significativa
+0.20<sr<x040 Existe una correlacion baja
+040<r<zx0.70 Existe una correlacién significativa
+0.70<sr<%1.00 Existe un alto grado de correlacion

r=1 Existe una correlacion perfecta positiva
r=-1 Existe una correlacion perfecta negativa

Fuente: Diaz (2017)
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3.5. Procedimientos

Para comenzar la investigacion se fue a la empresa y se observo el proceso de las
ventas por 3 horas en 1 semana en la empresa ALEHIA CORPORATION para
identificar la realidad problemética de la empresa, con el fin de conocer las

actividades abarcadas en el proceso.

Una vez realizada la observacion se procedio a tomar los datos en una hoja de
calculo, luego se procedio a plantear la problemética e identificacion del objeto de
estudio. Seguidamente se definié el titulo del presente proyecto de investigacion,
los objetivos, hipétesis e identificacion de poblacion y muestras empleadas para el

estudio.

Al identificar los aspectos mencionados anteriormente, se continuo con la redaccion
del informe, incluyendo la busqueda y recoleccion de antecedentes, teorias
relacionadas a la investigacion mediante las cuales se buscé el sustento del

presente proyecto.

De igual forma se redacto los puntos definidos en el informe, como: elaboracion de
instrumentos para la obtencién de datos, analisis de datos, aspectos administrativos
y éticos, para concluir se hace la prueba de originalidad usando la herramienta

Turnitin.

Para la recolecciéon de informacion se elabor6 2 instrumentos, uno por indicador
(Ver Anexo N° 4).

3.6. Métodos de andlisis de datos

Segun Romero (2018) indica que Shapiro Wilk al igual que Kolmogorov Smirnov es
un test de significancia estadistica empleado para muestras definidas menores e
iguales a 50. Por ultimo, si la significancia (p) es >=0.05 se considera que la variable

presenta una distribucién normal (p.43).

Donde p-valor si es mayor a 0.05 tiene una distribucion de datos no normal.
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Asi mismo p-valor si es menor a 0.05 tiene una distribucion de datos normal.

También el nivel de contraste se puede visualizar en elp-valor (6 Sig.).

Si la prueba tiene una distribucion normal se utiliza la prueba de T-Student para la

contrastacion de hipétesis para poder afirmar o rechazar las mismas.

Si la prueba tiene una distribucién no normal se realiza la prueba de Wilcoxon para

la contrastacion de la hipotesis para poder afirmar o rechazar las mismas.

3.6.1. Definicién de variables

PCV: Porcentaje de crecimiento de ventas: Permite identificar el incremento o
disminucién de ventas de servicios en un periodo de tiempo, describiendo el
comportamiento de las ventas a través del tiempo, ademas ayuda a la toma de
decisiones por lo que se puede analizar el comportamiento de la informacién

relacionada de la culminacién o fracaso de un cierre de venta.

IC: indice de comercialidad: Permite saber las ventas de un producto o servicio en

especifico ante las ventas totales en un determinado periodo.

3.6.2. Hipotesis estadisticas

A continuacién, se muestra la hipotesis general

Ha: Una aplicacibn web mejora la gestién comercial en la empresa J & M
CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L

HO: Una aplicacion web no mejora la gestibn comercial en la empresa J & M
CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L

A continuacién, se muestra las hipotesis especificas:

Hipotesis especifica 1: Una aplicacion web aumenta el porcentaje de crecimiento
de ventas en la empresa J & M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L.
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PCVa: Porcentaje de crecimiento de ventas previo a la implementacion de una

aplicacion web

PCVd: Porcentaje de crecimiento de ventas posterior a la implementacion de una

aplicacion web

HO: Una aplicacion web no aumenta el porcentaje de crecimiento de ventas en la
empresa J & M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L.

HO: PCVa = PCVd

Ha: Una aplicacion web aumenta el porcentaje de crecimiento de ventas en la
empresa J & M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L.

Ha: PCVa < PCVvd

Hipotesis especifica 2: Una aplicacion web aumenta el indice de comercialidad en
la empresa J & M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L

ICa: indice de comercialidad previo a la implementacion de una aplicacion web

ICd: indice de comercialidad posterior a la implementacion de una aplicacion web

HO: Una aplicacién web no aumenta el indice de comercialidad en la empresa J &
M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L

HO: ICa = ICd

Ha: Una aplicacion web aumenta el indice de comercialidad en la empresa J & M
CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L

Ha: ICa < ICd
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Para Minerva (2018) el nivel de significacion se determina a partir del valor de T-
Student y se utiliza como método no paramétrico donde no existe un parametro

inicial, donde comprobamos si el camino entre variables es factible. (p.24).

Para Naupas [et al.] (2018) el calculo la media aritmética representa a la medida de
tendencia céntrica mas empleada en la estadistica y evidencia el promedio
aritmético de una distribucién, empleando suma de valores entre el total de casos
(p.463).

X

Segun Naupas [et al.] (2018) el célculo de varianza evalia el menor o mayor
esparcimiento de valores de una variable correspondientes a la media aritmética,
esta es expresada con las unidades idénticas que se emplea en la variable, pero

elevado al cuadrado (p.463).
o _ L - %)

n-1

Para Naupas [et al.] (2018) La desviacion estandar representa la raiz cuadrada de

la varianza, esta se figura con o o S letras del alfabeto griego (p.428).

JE (x = x)2f,
o= N

Para Droppelmann (2018) indica que la prueba de normalidad, previo a realizar a
cualquier tipo de operacion de los datos se debe efectuar ciertos test de normalidad
gue permitird deducir el tipo de pruebas estadisticas que se usaran para la

obtencion de resultados (p.39).

Segun Romero (2016) indica que Kolmogorov Smirnov es un test de significancia

estadistica con el cual se pretende comprobar que la informacion procedente de la
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muestra presenta distribucion normal. Es empleado para variables cuantitativas y
con muestras definidas mayores a 50. Por ultimo, si la significancia (p) es >=0.05
la variable presenta una distribuciéon normal (p.36).

La herramienta SPSS es la empleada para el estudio y procesado de datos.
3.7. Aspectos éticos

Se empled la norma ISO de la editorial de la UCV como herramienta de
asesoramiento para la redaccion de referencias de las fuentes de obtencion de
informacion (libros, periddico, trabajos de titulacion, etc.) permitiendo una redaccion
adecuada y confiable, respetando la autoria e integridad de los trabajos empleados
para el desarrollo de la investigacion, asi mismo para la realizacion de la presente
tesis se tiene el permiso del gerente general de laempresa J & M INTERNATIONAL
ALEHIA S.R.L.
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V. RESULTADOS

4.1 Analisis Descriptivo

Se miden los indicadores PCV: Porcentaje de crecimiento de ventas y IC: indice de
comercialidad. Se empleo un pre test, posteriormente se implementd una aplicacion
web y se realizo un post test para cada indicador para poder evidenciar la variacion

entre el antes y después. A continuacion, se muestran los resultados.

Indicador 1. PCV (Porcentaje de crecimiento de ventas)
Los resultados de las medidas descriptivas de PCV se muestran en la tabla
siguiente:

Tabla 2. Medidas descriptivas de PCV (Porcentaje de crecimiento de ventas)

Estadisticos descriptivos

Desv.
N Minimo Maximo Media Desviacion Varianza
PCV_Pre_Test 27 ,01 ,05 ,0215 ,01064 ,000
PCV_Post_Test 27 ,03 ,13 ,0748 ,02376 ,001

N valido (por lista) 27

El indicador PCV: Porcentaje de crecimiento de ventas, se logra visualizar 0,0215
para la prueba previa y 0,0748 para la prueba posterior, lo que representa un
cambio de variacién del indicador en el antes y después de la implementacion de
la aplicacién web. La desviacion estandar es 0,01064 para el antes y 0,02376 para
el después, lo que significa que los datos estan mas dispersos (respecto a la media)
en el pre test y post test. En la primera prueba, los valores minimo y maximo fueron
0,01 y 0,05 respectivamente, y en la segunda 0,03 y 0,13 destacando la diferencia

entre el indicador inicial con el después.
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Figura 2. PCV (Porcentaje de crecimiento de ventas) en pre test y post test
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El PCV (Porcentaje de crecimiento de ventas) aumento de 0.0215 (2.15%) a 0.0748

(7.48%) con la implementacién de la aplicacion web.

Indicador 2: IC (indice de comercialidad)

Los resultados de las medidas descriptivas de IC se muestran en la tabla

siguiente:
Tabla 3. Medidas descriptivas de IC (indice de comercialidad)
Estadisticos descriptivos
Desv.

N Minimo Maximo Media Desviacion Varianza
IC_Pre_Test 28 ,09 ,67 ,3539 ,16444 ,027
IC_Post_Test 28 ,40 ,83 ,6275 ,12575 ,016
N valido (por lista) 28

El indicador IC: indice de comercialidad, se logra visualizar 0,3539 para la prueba
previay 0,6275 para la prueba posterior, lo que representa un cambio de variacion
del indicador en el antes y después de la implementacién de la aplicacién web. La
desviacion estandar es 0,16444 para el antes y 0,12575 para el después, lo que
significa que los datos estan mas dispersos (respecto a la media) en el pre test y
post test. En la primera prueba, los valores minimo y maximo fueron 0,09 y 0,37
respectivamente y en la segunda 0,40 y 0,83 destacando la diferencia entre el

indicador inicial con el después.
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Figura 3. IC (indice de comercialidad) en pre test y post test
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El IC (indice de comercialidad) aumenté de 0.3539 (35.39%) a 0.6275 (62.75%) con

la implementacion de la aplicacion web.

4.2 Andlisis Inferencial

En el caso del indicador crecimiento de ventas la muestra es de 27 ficha de
registros, en el caso de indice de comercialidad la muestra es de 28 ficha de
registros, siendo en ambos casos la muestra <=50 donde se utilizara el método de
Shapiro Wilk, tal como lo indica Romero (2018).

Donde p-valor si es mayor a 0.05 tiene una distribucion de datos normal.

Asi mismo si p-valor es menor a 0.05 tiene una distribucién de datos no normal.
También el nivel de contraste se puede visualizar en el p-valor (6 Sig.).

Asi mismo se detalla la prueba de normalidad de ambos indicadores.

Tabla 4. Prueba de normalidad PCV (Porcentaje de crecimiento de ventas) en pre
test y post test

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov2 Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
PCV_Pre_Test ,259 27 ,000 ,858 27 ,002
PCV_Post_Test ,136 27 ,200" ,970 27 ,604
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Los resultados mostrados indican que el valor Sig. del PCV_Pre_Test (Porcentaje
de crecimiento de ventas) en el antes fue de 0.002 (menor que 0.05), donde se
verifica que el PCV sigue una distribucion no normal y en la prueba del después
indica que el valor Sig. del CV_Post_Test (Porcentaje de crecimiento de ventas) fue
de 0.604 (mayor que 0.05), donde se logra verificar que el PCV tiene una
distribuciéon normal.

En las 02 figuras siguientes se muestra la normalidad de los datos en pre test y post

test para el indicador PCV (Porcentaje de crecimiento de ventas).

Figura 4. Normalidad del PCV (Porcentaje de crecimiento de ventas) en el pre test
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Figura 5. Normalidad del PCV (Porcentaje de crecimiento de ventas) en el post
test
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Tabla 5. Prueba de normalidad IC (indice de comercialidad) en pre test y post test

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnova Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
IC_Pre_Test ,143 28 ,147 ,937 28 ,095
IC_Post_Test ,139 28 ,177 ,949 28 ,188

Los resultados mostrados indican que el valor Sig. del IC_Pre_Test (indice de
comercialidad) en el antes fue de 0.095 (mayor que 0.05), donde se verifica que el
IC sigue una distribucion normal y en la prueba del después indica que el valor Sig.
Del IC_Post_Test (indice de comercialidad) fue de 0.188 (mayor que 0.05), donde

se logra verificar que el IC es normal su distribucion.

En las 02 figuras siguientes se muestra la normalidad de los datos en pre testy

post test para el indicador IC (indice de comercialidad)
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Figura 6. Normalidad del IC (indice de comercialidad) en pre test
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Figura 7. Normalidad del IC (indice de comercialidad) en post test
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4.3 Prueba de Hipotesis

Hipotesis estadisticas

Indicador 1:

PCVa: Porcentaje de crecimiento de ventas previo a la implementaciéon de una
aplicacién web

PCVd: Porcentaje de crecimiento de ventas posterior a la implementacion de una

aplicacion web
Hipotesis de investigacion 1

Hipotesis alterna Ha: Una aplicacion web aumenta el porcentaje del crecimiento
de ventas en la empresa J & M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L.
PCVd > PCVa

Hip6tesis nula Ho: Una aplicacion web no aumenta el porcentaje de crecimiento
de ventas en la empresa J & M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L.
HO: PCVa = PCVd

Indicador 2:
ICa: indice de comercialidad previo a la implementacion de una aplicacion web
ICd: indice de comercialidad posterior a la implementacion de una aplicacion web

Hipotesis de investigacion 2

Hipotesis alterna Ha: Una aplicacion web aumenta el indice de comercialidad en
la empresa J & M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L
Ha: ICd > ICa

Hipo6tesis nula Ho: Una aplicacion web no aumenta el indice de comercialidad en
la empresa J & M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L
HO: ICa = ICd

Para la contrastacion de hipétesis del indicador porcentaje de crecimiento de ventas

se emplea la prueba Wilcoxon y para el indicador indice de comercialidad la prueba
de T-Student
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Porcentaje de crecimiento de ventas (PCV)

Tabla 6. Rangos de PCV (Porcentaje de crecimiento de ventas)

Rangos
N Rango promedio Suma de rangos
PCV_Post_Test - Rangos negativos 02 ,00 ,00
PCV_Pre_Test Rangos positivos 27b 14,00 378,00
Empates 0c
Total 27

a. PCV_Post_Test < PCV_Pre_Test
b. PCV_Post _Test > PCV_Pre_Test
c. PCV_Post_Test = PCV_Pre_Test

Tabla 7. Estadisticos de prueba de PCV (Porcentaje de crecimiento de ventas)

Estadisticos de prueba?
PCV_Post_Test
- PCV Pre Test
z -4,5550

Sig. asintética(bilateral) ,000

a. Prueba de rangos con signo de Wilcoxon

b. Se basa en rangos negativos.

En el indicador porcentaje de crecimiento de ventas se ha empleado la prueba
Wilcoxon la cual se puede visualizar la Significancia asintética (bilateral) de 0.000
en la tabla estadisticos de prueba, la cual es < 0.05 donde se logra visualizar las
diferencias estadisticas significativas entre las muestras del antes y después, por

lo que se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hip6tesis alterna.
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indice de comercialidad (IC)

Tabla 8. Prueba de T-Student IC (indice de comercialidad)

Prueba de muestras emparejadas
Diferencias emparejadas

95% de intervalo de

Desv. confianza de la
Desv. Error diferencia Sig.
Media Desviacion promedio Inferior = Superior t gl (bilateral)
Par1 IC_Pre_Test- -,27357 ,10836 ,02048  -,31559  -,23155 -13,359 27 ,000

IC Post Test

Respecto a la Sig. es: 0.000 se logra verificar que es < 0.05, por lo que se evidencia
diferencias estadisticamente significativas entre las muestras relacionales en el
antes y después. Para hacer el calculo se considera lo siguiente: gl:27 grado de
libertad, t contraste: -13,359. La cual el cruce entre gl:27 y nivel de confianza: 95
da T: 1.703 situandose en la region de rechazo de la hipétesis nula con respecto al
nivel critico de contraste por lo que se rechaza la hipétesis nula, dando con
aceptacion la hipotesis alterna, por ende, se puede afirmar que después de la

implementacion de la aplicacion web se aumenta el indice de comercialidad.

Figura 8. Prueba T-Student — IC (indice de comercialidad)
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rechazo
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V. DISCUSION

Teniendo en cuenta los resultados que se han obtenido en la presente investigacion
se analiz6 una comparativa general sobre el porcentaje de crecimiento de ventas y

el indice de comercialidad en la gestion comercial.

En la presente investigacion se obtuvo que el indicador PCV (porcentaje de
crecimiento de ventas) aumentd de 0.0215 (2.15%) a 0.0748% (7.48%) con la
implementacion de la aplicacion web y con respecto al indicador IC (indice de
comercialidad) mejor6 de 0.3539 (35.39%) a 0.6275 (62.75%) con la

implementacion de la aplicacion web.

A continuacion, se hace la comparativa de la presente investigacion frente a

investigaciones relacionadas al tema.

Para Menacho (2021) en su estudio titulado “Sistema web para el proceso de
ventas en la Botica “Pharma Medical”, en su indicador de porcentaje de crecimiento
de ventas a la hora de medir su pre test frente al post test logré evidenciar que el
sistema web mejor6 de 1.45% a 2.75% teniendo una mejora de 1.3% dando como
resultado que ha mejorado el indicador antes mencionado, asi mismo frente a la
presente investigacion, midiendo un pre test frente a un post test la aplicacion web
mejord de 2.15% a 7.48% se tiene una mejora de 5.33% evidenciando que la
presente investigacion tiene un mayor aumento en el indicador de porcentaje de

crecimiento de ventas comparado a la investigaciéon de Menacho.

Ademas, para Cruz (2020) en su estudio titulado Sistema Web para el Proceso de
Ventas de la Empresa “SISO EIRL”, en su indicador de porcentaje de crecimiento
de ventas a la hora de medir su pre test frente al post test logré evidenciar que el
sistema web mejoro6 de 3.86% a 9.17% teniendo una mejora de 5.31% dando como
resultado que ha mejorado el indicador antes mencionado, asi mismo frente a la
presente investigacion, midiendo un pre test frente a un post test la aplicacion web
mejoro de 2.15% a 7.48% se tiene una mejora de 5.33% evidenciando que la
presente investigacion tiene un mayor aumento en el indicador de porcentaje de

crecimiento de ventas comparado a la investigacion de Cruz.
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También Garcia (2021) en su estudio titulado Sistema web para el proceso de
gestion comercial en la empresa Rx Tecompany, en su indicador indice de
comercialidad a la hora de medir su pre test frente al post test logré evidenciar que
el sistema web mejor6 de 55.51% a 80.98% teniendo una mejora de 25.47% dando
como resultado que ha mejorado el indicador antes mencionado, asi mismo frente
a la presente investigacion, midiendo un pre test frente a un post test la aplicacion
web mejoré de 35.39% a 62.75% se tiene una mejora de 27.36% evidenciando que
la presente investigacion tiene un mayor aumento en el indicador de indice de

comercialidad comparado a la investigacion de Cruz.

Ademas para Araujo (2021) en su estudio titulado SISTEMA WEB PARA EL
PROCESO COMERCIAL EN LA EMPRESA EQUISOFT PERU S.A.C, en su
indicador indice de comercialidad a la hora de medir su pre test frente al post test
logré evidenciar que el sistema web mejoré de 50.26% a 53.61% teniendo una
mejora de 3.35% dando como resultado que ha mejorado el indicador antes
mencionado, asi mismo frente a la presente investigacion, midiendo un pre test
frente a un post test la aplicacion web mejor6é de 35.39% a 62.75% se tiene una
mejora de 27.36% evidenciando que la presente investigacion tiene un mayor
aumento en el indicador de indice de comercialidad comparado a la investigacion

de Araujo.

Ademas Garcia (2021) en la tesis Sistema web para el proceso de gestion
comercial en la empresa Rx Tecompany ha utilizado la metodologia RUP donde se
evidencia cierta resistencias en los cambios en la fase de creacion de la aplicacion
web, ademdas dicha metodologia es un proceso mas controlado con normas
especificas, ademas que el aliado solo interactia con el equipo de trabajo en
reuniones, en cambio en la presente investigacion a la hora de elaborar la aplicacion
web el cliente es parte del equipo de desarrollo, ademas el marco de trabajo SCRUM
esta disefiado para cambios durante el proyecto, es mas flexible a comparacién de la

metodologia RUP empleada en la investigacion de Garcia.

Asi mismo, Delgado y Palma (2020) en su articulo "Design of a Web System for
Sales Processes in a Microenterprise in Peru" ha utilizado el marco de trabajo
SCRUM para la implementacién de una aplicacibn web en su investigacion,

utilizando Sprints, la cual le permitié un trabajo sostenible porque no hay cronologia
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ni orden a seguir. Asi mismo se tomdO en consideracion el marco de trabajo
mencionado anteriormente para la realizacion de la creacion de la aplicacion web,
donde se ha podido realizar los Sprint sin ningun orden especifico y de manera agil
para obtener el mejor resultado posible y maximizar el valor entregado del producto,
ademas dicho marco de trabajo permiti6 cambios durante el proyecto, en
comparativa de la investigacion de Delgado y Palma se puede concluir que el marco

de trabajo SCRUM es ideal para la elaboracién de una aplicacion web.
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VI. CONCLUSIONES

En la presente investigacion conforme al primer objetivo especifico planteado,
después de un pre test y post test, se determiné que la aplicacion web aumento el
porcentaje de crecimiento de ventas en un 5.33% en la empresa J & M
CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L, por lo tanto, se afirma el
cumplimiento del primer objetivo especifico.

Conforme al segundo objetivo especifico planteado, después de un pre test y post
test, se determind que la aplicacién web aumento el indice de comercialidad en la
empresa en un 27.36% en la empresa J & M CORPORATION INTERNATIONAL
ALEHIA S.R.L, por lo tanto, se afirma el cumplimiento del segundo objetivo

especifico.

Finalmente, después de haber tenido un resultado en el pre test y post test en el
indicador de crecimientos de ventas y en el indicador indice de comercialidad,
siendo de manera muy satisfactoria, se determind que la aplicacion web mejoré la

gestién comercial cumpliendo los objetivos de la presente investigacion.
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VIl. RECOMENDACIONES

Se recomienda la utilizacion de un sistema web para la mejora de la gestion
comercial, asi mismo también se recomienda utilizar este tipo de tecnologias en
diferentes areas dentro de una empresa con probleméticas distintas para poder

tener una mejora o disminucion segun sea el caso y sea de apoyo en la empresa.

Se recomienda realizar una investigacion muy a detalle de los procesos de una
empresa de tal forma se pueda identificar los defectos o errores y se le brinde una

solucion adecuada para su mejora.

Se recomienda usar la presente investigacion como guia a futuras investigaciones
de acuerdo a la problematica que tengan, asi mismo se recomienda el uso de los

indicadores en caso sean necesarios.

Se recomienda como experiencia en la presente investigacion utilizar el marco de
trabajo SCRUM ya que es un desarrollo agil, ademas tiene facil escalabilidad, el
trabajo es sostenible por adaptarse a los cambios de manera inmediata

consiguiendo un ritmo constante, tanto en duracion del sprint como de refuerzo.

37



REFERENCIAS

ACOSTA, M [et al.]. La administracion de ventas conceptos clave en el siglo XXI
[en linea]. 1.° ed. Alicante: Editorial Area de Innovacién y Desarrollo. S.L., 2018
Disponible en: https://lwww.3ciencias.com/wp-content/uploads/2018/02/La-
administracion-de-ventas.pdf

ISBN: 9788494825729

ADUVIRI, P., 2016 Sistema web de control de ventas e inventarios Caso:
MICHELLINE [en linea]. La Paz — Bolivia: Universidad de San Andrés.
Disponible en: https://repositorio.umsa.bo/handle/123456789/9987.

ARMSTRONG, G., KOTLER, P. Fundamentos de Marketing [en linea]. México:
Pearson Education, 2013. Disponible en:
https://frrg.cvg.utn.edu.ar/pluginfile.php/14584/mod_resource/content/1/Fundamen
tos%20del%20Marketing-Kotler.pdf

ISBN: 978-607-32-1722-4

AQUINO, L.y HUACCACHI, G., 2020. Sistema web para el control de ventas en la
botica Pharma Ebenezer-Santa Anita-2020 [en linea]. Lima - Peru: Universidad
César Vallejo. Disponible en:
https://repositorio.ucv.edu.pe/handle/20.500.12692/68198.

ARAUJO, A., 2017. SISTEMA WEB PARA EL PROCESO COMERCIAL EN LA
EMPRESA EQUISOFT PERU S.A.C [en linea]. Lima — Per(: Universidad César
Vallejo. Disponible en: https://repositorio.ucv.edu.pe/handle/20.500.12692/17113.

ARIAS, A., 2019. “Aplicaciéon web para el proceso de ventas en la Empresa
Mayorista DAAL’S Inversiones SAC en el Distrito de Ate” [en linea]. Lima - Peru:
Universidad César Vallejo. Disponible en:
https://repositorio.ucv.edu.pe/handle/20.500.12692/51631.

ASMAIDI, IHSAN, M.A., PUTRA, D.S., ZULFA, M., RUSNANDA, R. y
KARTAWIJAYA, M., 2021. Development of e-journal system in South Aceh
Polytechnic using web-based application. IOP Conference Series: Earth and
Environmental Science [en linea], vol. 644, no. 1, pp. 012056. ISSN 1755-1307. DOI

38


https://repositorio.ucv.edu.pe/handle/20.500.12692/68198
https://repositorio.ucv.edu.pe/handle/20.500.12692/51631

10.1088/1755-1315/644/1/012056. Disponible en: https://doi.org/10.1088/1755-
1315/644/1/012056.

ASSADO, R. y MORALES, R., 2017. IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA WEB
DE GESTION COMERCIAL PARA MEJORAR EL PROCESO DE VENTAS DE LA
EMPRESA COMERCIAL VASGAR [en linea]. Lima - Pera: Universidad de Ciencias
y Humanidades.

Disponible en: https://repositorio.uch.edu.pe/handle/20.500.12872/155.

BLAZ, B. y LEYVA, V., 2019. Sistema web basado en CRM para el proceso de
ventas en JustOnline Perd S.A.C [en linea]. Lima - Peru: Universidad César Vallejo.
Disponible en: https://repositorio.ucv.edu.pe/handle/20.500.12692/44526.

CAMPESATO, O. jQuery Pocket Primer [en linea]. United States of America: Stylus
Publishing. LLC, 2015.
ISBN: 9781938549175

CRUZ, B., 2020. Sistema Web para el Proceso de Ventas de la Empresa “SISO
EIRL”. Universidad Andina del Cusco [en linea]. Lima - Peru:
Disponible en: https://repositorio.ucv.edu.pe/handle/20.500.12692/59427 .

CRUZ, F., Scrum e Agile em projetos guia completo [en linea]. Brasil: Brasport
2018. Disponible en: https://kupdf.net/download/scrum-e-agile-em-projetos-guia-
completo_59f259bae2b6f5a454568090 pdf

ISBN: 978-85-7452-714-7

DALCHER, D. Commercial management and projects, a long overdue match? [en
linea]. vol 6.UK: World Journal, 2017.
ISBN: 9780429449741

DELGADO, A. y PALMA, C., 2020. Design of a Web System for Sales Processes in

a Microenterprise in Peru. International Journal of Emerging Trends in Engineering
Research [en linea], vol. 8, no. 4, pp. 1466-1470. ISSN 2347-3983. DOI

39


https://doi.org/10.1088/1755-1315/644/1/012056
https://doi.org/10.1088/1755-1315/644/1/012056
https://repositorio.uch.edu.pe/handle/20.500.12872/155
https://repositorio.ucv.edu.pe/handle/20.500.12692/59427

10.30534/ijeter/2020/86842020.
Disponible en: http://www.warse.org/IJETER/static/pdf/file/ijeter86842020.pdf.

DEPAZ, J., 2018. Sistema informatico web para el control de servicios, compras y
ventas de la empresa maderera «DJ» E.I.R.L. [en linea]. Huaraz - Peru: Universidad
San Pedro.

Disponible en: http://repositorio.usanpedro.edu.pe/handle/USANPEDRO/6019.

DIAZ, J., 2017. Correlacion y Regresion Lineal de la Evaluacion Tiempo y Puntaje
con Recurso Interactivo Flash [en linea].

Disponible en: https://dialnet.unirioja.es/servlet/articulo?codigo=6183848

ISSN: 24779024

DROPPELMANN, Guillermo. Pruebas de Normalidad [en linea]. Enero-junio 2018,
n° 1. Disponible en https://www.meds.cl/wp-content/uploads/Art-5.-Guillermo-
Droppelmann.pdf
ISSN: 0719-8620

FRANCISCO DE BORJA, De Carlos Martin-Lagos. 2008. Sistematizacion
de la funcion comercial. La Corufia: Gesbiblo S.L., 2008. 978-84-9745-169-7.

FORRA, A., 2020. SISTEMA WEB PARA LA VENTA DE LADRILLOS Y CONTROL
DE PERSONAL [en linea]. El Alto - Bolivia: Universidad Publica De EIl Alto.
Disponible en: http://repositorio.upea.bo/handle/123456789/92.

GARCIA, A., 2021. Sistema web para el proceso de gestibn comercial en la
empresa Rx Tecompany [en linea]. Lima — Pera: Universidad César Vallejo.
Disponible en: https://repositorio.ucv.edu.pe/handle/20.500.12692/74271

GINING, R., FAUZI, S., RAZAK, T., JAMALUDDIN, M. y ZAHARI, N., 2020.
InnoJudS: Web-Based Innovation Judging System. International Journal of
Advanced Trends in Computer Science and Engineering [en linea], vol. 9, no. 3, pp.
2612-2618. ISSN 2278-3091. DOI 10.30534/ijatcse/2020/18932020.

40


http://www.warse.org/IJETER/static/pdf/file/ijeter86842020.pdf
http://repositorio.usanpedro.edu.pe/handle/USANPEDRO/6019
http://repositorio.upea.bo/handle/123456789/92

Disponible en: https://doi.org/10.30534/ijatcse/2020/18932020.

GLENNERSTER. R. y TAKAVARASHA, K. Como implementar evaluaciones
aleatorizadas: Una guia practica [en linea]. México: Fondo de Cultura Econdmica,
2018.

Disponible  en: https://es.scribd.com/book/482602062/Como-implementar-
evaluaciones-aleatorizadas-Una-guia-practica

ISBN: 9786071657268

GUEVARA, Milton, CARDENAS, Velia y HERNANDEZ, Perla. Protocolos de
investigacion en Enfermeria [en linea]. México: Editorial El Manual Moderno, 2017
[fecha de consulta: 7 de noviembre de 2020].

Disponible en: https://es.scribd.com/read/498344201/Protocolos-de-investigacio-n-

en-enfermeri-a

ITURRALDE, R., 2016. La gestion comercial como dimension clave en la direccion
estratégica de empresas importadoras y comercializadoras de materias primas en
el Ecuador [en linea], vol. 5, no. 2, pp. 1-11. ISSN 2528-8148

Disponible en: http://revistas.ulvr.edu.ec/index.php/yachana/article/view/376/202

JIMENEZ, A., GALICIA, J., FLORES, C., RONZON, J., GARCIA, N. y MURILLO,
G., 2016. DESARROLLO DE SISTEMA WEB PARA VENTA DE LIBROS POR
INTERNET EN LA BIBLIOTECA «ING. CESAR O. PALACIO TAPIA DE LA UJAT».
USANDO LAS REDES SOCIALES. Hitos de Ciencias Econémico Administrativas
[en linea], pp. 37-44.

Disponible en: https://revistas.ujat.mx/index.php/hitos/article/view/1744/1441.

LOPEZ, E., 2018. “Sistema web para la gestion de la informacién y control de ventas
en INPUD” [en linea]. Santa Clara - Cuba: Universidad Central “Marta Abreu” de

Las Villas. Disponible en: https://dspace.uclv.edu.cu/handle/123456789/99509.

LOWE, D., 2013. Commercial Management: theory and practice [en linea], Oxford.

Disponible en:

41


https://doi.org/10.30534/ijatcse/2020/18932020
https://es.scribd.com/read/498344201/Protocolos-de-investigacio-n-en-enfermeri-a
https://es.scribd.com/read/498344201/Protocolos-de-investigacio-n-en-enfermeri-a
https://revistas.ujat.mx/index.php/hitos/article/view/1744/1441
https://dspace.uclv.edu.cu/handle/123456789/9959

https://books.google.com.pe/books?id=gcbnH7mw7KkC&dg=Commercial+Manag
ement+theory+and+practice&lr=&hl=es&source=gbs_navlinks_s
ISBN: ISBN 978-1-4051-2468

MENACHO, DAYANNA., 2021. Sistema web para el proceso de ventas en la Botica
“Pharma Medical” [en linea]. Lima — Peru: Universidad César Vallejo. Disponible en:
https://repositorio.ucv.edu.pe/handle/20.500.12692/83722

MINERVA, A., 2018. Aplicacién de la técnica PLS-SEM en la gestion del
conocimiento: un enfoque técnico practico. Revista Iberoamericana para la
Investigacion y el Desarrollo Educativo [en linea] vol. 8, no. 16, pp. ISSN 2007-
7467. DOI 10.23913/ride.v8i16.336

Disponible en: https://dialnet.unirioja.es/descarga/articulo/6308426.pdf

NOVOA, V. y GAONA, J., 2015. SISTEMA DE INFORMACION WEB PARA LA
GESTION DE INVENTARIOS, CLIENTES, PROVEEDORES, VENTAS Y
FACTURACION DE LA EMPRESA INDUSTRIA Y SOLUCIONES
METALMECANICAS COLOMBIA S.A.S. [en linea]. Bogota - Colombia:

Disponible en: https://repository.udistrital.edu.co/handle/11349/4378.

NAUPAS, Humberto [et al.]. Metodologia de la Investigacion cuantitativa —
cualitativa y redaccion de la tesis [en linea]. Colombia: Ediciones de la U, 2018
ISBN: 9789587628777

OTZEN, Tamaray MANTEROLA, Carlos. Técnicas de Muestreo sobre una
Poblacién a Estudio. Int. J. Morphol. [en linea]. 2017, vol.35, n.1,

pp.227-232. Disponible en: http://dx.doi.org/10.4067/S0717-95022017000100037.
ISSN 0717-9502.

PANDURO, F., 2016. “IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA WEB MOVIL PARA
LA GESTION COMERCIAL DE LA EMPRESA INNOTEC SAC - TARAPOTO,
2016”. [en linea]. Tarapoto — Peru: Universidad César Vallejo. Disponible en:
https://repositorio.ucv.edu.pe/handle/20.500.12692/10343

42


https://repository.udistrital.edu.co/handle/11349/4378

PARDO, C., CHILITO, P., VIVEROS, D. y PINO, F., 2019. Scrum+: A scaled Scrum
for the agile global software development project management with multiple models.
Revista Facultad de Ingenieria Universidad de Antioquia [en linea]. S.I.:

Disponible en: http://www.scielo.org.co/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S0120-
62302019000400105.

CHACON, Nelson. Lo Que No Se Mide...: Administra y Optimiza Las Finanzas de
Tu Negocio [en linea]. United States: Independently Published., 2019 Disponible
en:
https://books.google.com.pe/books/about/Lo_Que_No_Se_Mide.html?id=76VgxQ
EACAAJ&redir_esc=y

ISBN: 1095914766

URIBE, Mario., REINOSO, Juan. Sistema de Indicadores de Gestion [en linea].
Ediciones de la U. 2014. Disponible en:
https://books.google.com.pe/books/about/Sistema_de_Indicadores_de_Gesti%C3
%B3n.htmI?id=VTO]DWAAQBAJ&redir_esc=y

ISBN: 9587623657

PARRAGUEZ, Simona [et al]. El estudio y la investigacion documental: Estrategias
metodoldgicas y herramientas TIC [en linea]. Peri: EMDECOSEGE SAC., 2017
Disponible en:
https://books.google.com.pe/books?id=v35KDWAAQBAJ&printsec=frontcover&hl=
es#tv=onepage&g&f=false

ISBN: 9786120026038

PUTRA, L., MICHAEL, YUDISHTIRA y KANIGORO, B., 2015. Design and
Implementation of Web Based Home Electrical Appliance Monitoring, Diagnosing,
and Controlling System. Procedia Computer Science 59 [en linea], vol. 59, no.
Iccsci, pp. 34-44. ISSN 1877-0509. DOI 10.1016/j.procs.2015.07.335. Disponible
en: http://dx.doi.org/10.1016/].procs.2015.07.335.

43


http://www.scielo.org.co/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S0120-62302019000400105
http://www.scielo.org.co/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S0120-62302019000400105
https://books.google.com.pe/books/about/Lo_Que_No_Se_Mide.html?id=76VgxQEACAAJ&redir_esc=y
https://books.google.com.pe/books/about/Lo_Que_No_Se_Mide.html?id=76VgxQEACAAJ&redir_esc=y
http://dx.doi.org/10.1016/j.procs.2015.07.335

RAHAYU, S., FITRIANI, L., KURNIAWATI, R. y BUSTOMI, Y., 2019. E-commerce
based on the Marketplace in efforts to sell agricultural products using Xtreme
programming approach. Journal of Physics: Conference Series [en linea], vol. 1402,
no. 6. ISSN 17426596. DOI 10.1088/1742-6596/1402/6/066108.
Disponible en: https://doi.org/10.1088/1742-6596/1402/6/066108

RAK, T., 2020. Modeling Web Client and System Behavior. Information [en linea],
vol. 11, no. 6, pp. 1-21. ISSN 20782489. DOI 10.3390/info11060337. Disponible en:
https://www.scopus.com/record/display.uri?eid=2-s2.0-
85087792877&origin=resultslist&sort=plf-
f&src=s&sid=3624h8f51a72f3644d7dae59a4flele3&sot=b&sdt=b&sI=56&s=TITL
E-ABS-
KEY%28%22Modeling+Web+Client+and+System+Behavior%22%29&relpos=0&ci
teCnt=0&searchTerm=.

RODRIGUEZ, D. y Gonzales, G. Principios de Econometria. [en linea] Medellin -
Colombia: Instituto Tecnoldgico Metropolitano, 2019.

ISBN 978-9 58-5414-73-0

ROMERO, M. Metodologia de la investigacion. Pruebas de bondad de ajuste a una
distribuciéon normal [en linea], Julio 2016, n° 6, pp 105-114.

Disponible en:
https://www.google.com/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=&ved=2ahU

KEwjGnO2_8pvtAhXhE7kGHRVMDXgQFjAAegQIAXAC&url=https%3A%2F%2Fdi
alnet.unirioja.es%2Fdescarga%?2Farticulo%2F5633043.pdf&usg=AOvVaw2sslEYe
zGxriiNnCi-mD7H

ISSN: 2174-251

SAEZ, J. Investigacion educativa. Fundamentos teéricos, procesos y elementos
practicos (Enfoque practico con ejemplos, esencial para TFG, TFM vy tesis) [en
linea] Espafia: UNED. UNIVERSIDAD NACIONAL DE EDUCACION A DISTANCIA,
2017

ISBN: 978-84-362-7220-8

44


https://www.scopus.com/record/display.uri?eid=2-s2.0-85087792877&origin=resultslist&sort=plf-f&src=s&sid=3624b8f51a72f3644d7dae59a4f1e1e3&sot=b&sdt=b&sl=56&s=TITLE-ABS-KEY%28%22Modeling+Web+Client+and+System+Behavior%22%29&relpos=0&citeCnt=0&searchTerm=
https://www.scopus.com/record/display.uri?eid=2-s2.0-85087792877&origin=resultslist&sort=plf-f&src=s&sid=3624b8f51a72f3644d7dae59a4f1e1e3&sot=b&sdt=b&sl=56&s=TITLE-ABS-KEY%28%22Modeling+Web+Client+and+System+Behavior%22%29&relpos=0&citeCnt=0&searchTerm=
https://www.scopus.com/record/display.uri?eid=2-s2.0-85087792877&origin=resultslist&sort=plf-f&src=s&sid=3624b8f51a72f3644d7dae59a4f1e1e3&sot=b&sdt=b&sl=56&s=TITLE-ABS-KEY%28%22Modeling+Web+Client+and+System+Behavior%22%29&relpos=0&citeCnt=0&searchTerm=
https://www.scopus.com/record/display.uri?eid=2-s2.0-85087792877&origin=resultslist&sort=plf-f&src=s&sid=3624b8f51a72f3644d7dae59a4f1e1e3&sot=b&sdt=b&sl=56&s=TITLE-ABS-KEY%28%22Modeling+Web+Client+and+System+Behavior%22%29&relpos=0&citeCnt=0&searchTerm=
https://www.scopus.com/record/display.uri?eid=2-s2.0-85087792877&origin=resultslist&sort=plf-f&src=s&sid=3624b8f51a72f3644d7dae59a4f1e1e3&sot=b&sdt=b&sl=56&s=TITLE-ABS-KEY%28%22Modeling+Web+Client+and+System+Behavior%22%29&relpos=0&citeCnt=0&searchTerm=
https://www.scopus.com/record/display.uri?eid=2-s2.0-85087792877&origin=resultslist&sort=plf-f&src=s&sid=3624b8f51a72f3644d7dae59a4f1e1e3&sot=b&sdt=b&sl=56&s=TITLE-ABS-KEY%28%22Modeling+Web+Client+and+System+Behavior%22%29&relpos=0&citeCnt=0&searchTerm=

SANCHEZ, A., 2017. APLICACION WEB PARA LA GESTION COMERCIAL DE LA
EMPRESA VISANVITAL CIA. LTDA. [en linea]. Ambato — Ecuador: Universidad
Regional Autonoma de los Andes. Disponible en:
https://dspace.uniandes.edu.ec/bitstream/123456789/5905/1/PIUAMIEQ0Q2-
2017.pdf

SANCHEZ, R. 2015. t-Student. Usos y abusos, UMAE Hospital de Cardiologia,
Centro Médico Nacional Siglo XXI, IMSS. [en linea], vol. 26, no. 1, pp 59-31.
Disponible en: http://www.scielo.org.mx/pdf/rmc/v26nl/v26nla9.pdf

SUBARI, A., MANAN, S. y ARIYANTO, E., 2021. Implementation of MVC (Model-
View-Controller) architecture in online submission and reporting process at official
travel warrant information system based on web application. Journal of Physics:
Conference Series [en linea], vol. 1918, no. 4, pp. 042145. ISSN 1742-6588. DOI
10.1088/1742-6596/1918/4/042145. Disponible en:
https://iopscience.iop.org/article/10.1088/1742-6596/1918/4/042145.

VELEZ, C. COMTO040PO - Gestién de ventas, marketing directo y utilizacién de
redes sociales en la gestion comercial [en linea]. Espafia: Editorial ELEARNING
S.L., 2020. Disponible en: https://es.scribd.com/read/424103105/COMT040PO-
Gestion-de-ventas-marketing-directo-y-utilizacion-de-redes-sociales-en-la-gestion-

comercia

WALKOWIAK, T. y KAMINSKI, W., 2017. Influence of Data Delivery on Availability
of Web Systems. 16thConference on Reliability and Statistics in Transportation and
Communication, RelStat’2016, 19-22 October, 2016, Riga, Latvia [en linea], vol.
178, pp. 223-232. ISSN 1877-7058. DOI 10.1016/j.proeng.2017.01.102. Disponible
en:
https://reader.elsevier.com/reader/sd/pii/S1877705817301029?token=B33911DDF
5712F9B9C9ADES423ECB7A2993F0ESB7AD43AADF74AF0813D433D51A7EF8
6CA09A84212FED38FE5F60833D2&originRegion=us-east-
1&originCreation=20211030001211.

45



ANEXOS

Anexo 1. Matriz de consistencia
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Tipo de Investigacion:
s . Determinar el impacto de S .
¢, Cudl es el impacto de una L Una aplicacion web mejora la Aplicad
_ A s una aplicacion web en la . . . plicada
I aplicacion web en la gestion S . gestion comercial en la Variable
I ) gestion comercial en la . L L
Q comercial en la empresaJ & M empresa J & M empresaJ &M Independiente Disefio de Investigacion:
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¢,Cudl es el impacto de una Determinar el impacto de una L Poblacién:
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L aplicacién web en el porcentaje aplicacién web en el porcentaje de crecimiento de o .
o de crecimiento de ventas enla | porcentaje de crecimiento de Porcentaje de | 235 servicios realizados
@ ventas en la empresa J & M L
2 empresaJ & M ventas en la empresaJ & M CORPORATION crecimiento de
w CORPORATION CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA ventas Muestra:
_ INTERNATIONAL ALEHIA INTERNATIONAL ALEHIA SRL M 1- 218 .
© SRL? SRL R. uestra 1: servicios
Variable realizados en 27 fichas de
Dependiente GESTION , )
COMERCIAL registros en 28 dias.
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Anexo 2. Matriz de operacionalizacion de variables.

VARIABLE

DEFINICION CONCEPTUAL

DEFINICION OPERACIONAL

DIMENSION

Sistema Web

Para Jiménez et al. (2016) describe a los
sistemas web como aquellos que son
desarrollados no sobre una plataforma o
sistema, es decir que se monta en un
servidor ya sea una intranet o internet y su
disefio es parecido a una pagina web (p.
38).

Una aplicacién web es una herramienta
tecnolégica adaptable a multiples
plataformas con un disefio rapido y seguro
que certifica la seguridad e integridad de los
datos, la cual va a permitir el registro de los
clientes y servicios, la finalidad de la
aplicacion web es dar apoyo a la gestion
comercial en la empresa ALEHIA
CORPORATION.

Gestién comercial

Para Dalcher (2017) define la gestion
comercial como el poder de identificar y
desarrollar oportunamente la
comercializacion para poder generar
rentabilidad, desde la inicializacién hasta
la realizacion del proceso que conlleva. Lo
gue se busca por medio del margen bruto
y operacional es aumentar la rentabilidad

la empresa (p.2).

Es un conjunto de técnicas y estrategias
para llegar a un publico, donde se busca
ofrecer productos o servicios con el objetivo
de aumentar ganancias y dar a conocer a la
empresa ALEHIA CORPORATION al

mercado.

GESTION
COMERCIAL

ESCALA DE
INDICADORES MEDICION
Porcentaje de
crecimiento de Porcentaje
ventas
indice de _
Porcentaje

comercialidad




Anexo 3. Indicadores de la variable dependiente

Indicador Descripcién Técnica | Instrumento Umda.d de Férmula
medida
Permite identificar el incremento o disminucion de ventas de VR
. : : o PCV =(——1])*100%
. servicios en un periodo de tiempo, describiendo el VA
Porcentaje de X del ss del ti dems Ficha d
crecimiento de comportamiento de las ventas a traves del tiempo, ademas Fichaje icha de Porcentaje _ .
ventas ayuda a la toma de decisiones por lo que se puede analizar el Registro PCV = Porcentaje de crecimiento
comportamiento de las causas relacionadas del éxito o de ventas
fracaso de un cierre de venta VR = Valor reciente
VA = Valor anterior
Ic (SER) 100%
= *
STR °
indice de Permite saber las ventas de un producto o servicio en o Ficha de _ IC = Indice de comercialidad
comercialidad  |especifico ante las ventas totales en un determinado periodo.| Fichaje Registro Porcentaje SER = Servicio especifico

realizado
STR = Servicio totales realizados.




Anexo 4. Ficha de registro

Porcentaje de crecimiento de ventas

Ficha de Registro

Investigador

Fabrizio Michel Fernandez Sulca | Tipo de prueba | Pre test

Empresa investigada

J & M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L

Motivo de investigacion

Porcentaje de crecimiento de ventas

Fecha de inicio 1/01/2022 | Fechafinal | 28/01/2022
Variable Indicador Medida Formula
Gestion comercial PCV Porcentaje PCV=(VR/VA-1)*100%

Item

Fecha reciente

Valor reciente (VR)

Fecha anterior

Valor anterior (VA) | PCV




indice de comercialidad

Ficha de Registro

Investigador

Fabrizio Michel Fernandez Sulca | Tipo de prueba | Pre test

Empresa investigada

J & M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L

Motivo de investigacion

indice de comercialidad

Fecha de inicio 01/01/2022 | Fechafinal | 28/01/2022
Variable Indicador Medida Férmula
Gestion comercial IC Porcentaje IC=(SER/STR-1)*100%
Servicio
Item Fecha inicial especifico Servicios totales realizados (STR) IC

realizado (SER)
(Desinfeccidn)




Anexo 5. Ficha de registro pre test del indicador porcentaje de crecimiento de

ventas

Ficha de Registro
Investigador Fabrizio Michel Fernandez Sulca | Tipo de prueba | Pre test
Empresa investigada J & M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L
Motivo de investigacion Porcentaje de crecimiento de ventas
Fecha de inicio 1/01/2022 | Fechafinal |28/01/2022
Variable Indicador Medida Féormula
Gestidon comercial PCV Porcentaje PCV=((VR/VA)-1)*100%
Item Fecha reciente | Valor reciente (VR) | Fecha anterior | Valor anterior (VA) | PCV
1 2/01/2022 S/ 1,250.00 1/01/2022 S/ 1,200.00 0.04
2 3/01/2022 S/ 1,285.00 2/01/2022 S/ 1,250.00 0.03
3 4/01/2022 S/1,310.00 3/01/2022 S/ 1,285.00 0.02
4 5/01/2022 S/ 1,340.00 4/01/2022 S/ 1,310.00 0.02
5 6/01/2022 S/ 1,385.00 5/01/2022 S/ 1,340.00 0.03
6 7/01/2022 S/ 1,425.00 6/01/2022 S/ 1,385.00 0.03
7 8/01/2022 S/1,472.00 7/01/2022 S/ 1,425.00 0.03
8 9/01/2022 S/ 1,485.00 8/01/2022 S/ 1,472.00 0.01
9 10/01/2022 S/1,511.00 9/01/2022 S/ 1,485.00 0.02
10 11/01/2022 S/ 1,520.00 10/01/2022 S/ 1,511.00 0.01
11 12/01/2022 S/ 1,542.00 11/01/2022 S/ 1,520.00 0.01
12 13/01/2022 S/1,550.00 12/01/2022 S/ 1,542.00 0.01
13 14/01/2022 S/ 1,580.00 13/01/2022 S/ 1,550.00 0.02
14 15/01/2022 S/ 1,610.00 14/01/2022 S/ 1,580.00 0.02
15 16/01/2022 S/ 1,633.00 15/01/2022 S/ 1,610.00 0.01
16 17/01/2022 S/ 1,660.00 16/01/2022 S/ 1,633.00 0.02
17 18/01/2022 S/1,720.00 17/01/2022 S/ 1,660.00 0.04
18 19/01/2022 S/ 1,755.00 18/01/2022 S/ 1,720.00 0.02
19 20/01/2022 S/ 1,790.00 19/01/2022 S/ 1,755.00 0.02
20 21/01/2022 S/ 1,820.00 20/01/2022 S/ 1,790.00 0.02
21 22/01/2022 S/ 1,850.00 21/01/2022 S/ 1,820.00 0.02
22 23/01/2022 S/ 1,866.00 22/01/2022 S/ 1,850.00 0.01
23 24/01/2022 S/1,920.00 23/01/2022 S/ 1,866.00 0.03
24 25/01/2022 S/ 1,945.60 24/01/2022 S/ 1,920.00 0.01
25 26/01/2022 S/ 1,960.00 25/01/2022 S/ 1,945.60 0.01
26 27/01/2022 S/ 1,995.00 26/01/2022 S/ 1,960.00 0.02
27 28/01/2022 S/ 2,095.00 27/01/2022 S/ 1,995.00 0.05




Anexo 6. Ficha de registro post test del indicador porcentaje de crecimiento de

ventas

Ficha de Registro
Investigador Fabrizio Michel Fernandez Sulca | Tipo de prueba | Post test
Empresa investigada J & M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L
Motivo de investigacion Porcentaje de crecimiento de ventas
Fecha de inicio 1/02/2022 | Fechafinal |28/02/2022
Variable Indicador Medida Férmula
Gestidon comercial PCV Porcentaje PCV=((VR/VA)-1)*100%
Item Fecha reciente | Valor reciente (VR) | Fecha anterior | Valor anterior (VA) | PCV
1 2/02/2022 S/1,220.00 1/02/2022 S/ 1,105.00 0.10
2 3/02/2022 S/1,334.00 2/02/2022 S/ 1,220.00 0.09
3 4/02/2022 S/1,435.00 3/02/2022 S/ 1,334.00 0.08
4 5/02/2022 S/ 1,540.00 4/02/2022 S/ 1,435.00 0.07
5 6/02/2022 S/1,655.00 5/02/2022 S/ 1,540.00 0.07
6 7/02/2022 S/ 1,764.00 6/02/2022 S/ 1,655.00 0.07
7 8/02/2022 S/ 1,885.00 7/02/2022 S/ 1,764.00 0.07
8 9/02/2022 S/ 1,996.00 8/02/2022 S/ 1,885.00 0.06
9 10/02/2022 S/2,120.00 9/02/2022 S/ 1,996.00 0.06
10 11/02/2022 S/ 2,198.00 10/02/2022 S/ 2,120.00 0.04
11 12/02/2022 S/ 2,355.00 11/02/2022 S/ 2,198.00 0.07
12 13/02/2022 S/ 2,485.00 12/02/2022 S/ 2,355.00 0.06
13 14/02/2022 S/ 2,552.00 13/02/2022 S/ 2,485.00 0.03
14 15/02/2022 S/ 2,645.00 14/02/2022 S/ 2,552.00 0.04
15 16/02/2022 S/ 2,785.00 15/02/2022 S/ 2,645.00 0.05
16 17/02/2022 S/ 2,885.00 16/02/2022 S/ 2,785.00 0.04
17 18/02/2022 S/3,110.00 17/02/2022 S/ 2,885.00 0.08
18 19/02/2022 S/ 3,345.00 18/02/2022 S/ 3,110.00 0.08
19 20/02/2022 S/ 3,588.00 19/02/2022 S/ 3,345.00 0.07
20 21/02/2022 S/ 3,855.00 20/02/2022 S/ 3,588.00 0.07
21 22/02/2022 S/ 4,255.00 21/02/2022 S/ 3,855.00 0.10
22 23/02/2022 S/ 4,654.00 22/02/2022 S/ 4,255.00 0.09
23 24/02/2022 S/5,120.00 23/02/2022 S/ 4,654.00 0.10
24 25/02/2022 S/ 5,655.00 24/02/2022 S/ 5,120.00 0.10
25 26/02/2022 S/ 6,154.00 25/02/2022 S/ 5,655.00 0.09
26 27/02/2022 S/ 6,848.60 26/02/2022 S/ 6,154.00 0.11
27 28/02/2022 S/ 7,725.00 27/02/2022 S/ 6,848.60 0.13




Anexo 7. Ficha de registro pre test del indicador indice de comercialidad

Ficha de Registro
Investigador Fabrizio Michel Fernandez Sulca l Tipo de prueba | Pre test
Empresa investigada J & M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L
Motivo de investigacion indice de comercialidad
Fecha de inicio 1/01/2022 | Fechafinal | 28/01/2022
Variable Indicador Medida Férmula
Gestidon comercial IC Porcentaje IC=(SER/STR)*100%
Servicio
Item Fecha inicial rea?isz ‘;Zi:ﬁ(cS(:ER) Servicios totales realizados (STR) IC
(Desinfeccion)

1 1/01/2022 2 5 0.40
2 2/01/2022 2 3 0.67
3 3/01/2022 6 16 0.38
4 4/01/2022 6 15 0.40
5 5/01/2022 2 9 0.22
6 6/01/2022 2 12 0.17
7 7/01/2022 1 11 0.09
8 8/01/2022 2 5 0.40
S 9/01/2022 1 6 0.17
10 10/01/2022 2 8 0.25
11 11/01/2022 3 8 0.38
12 12/01/2022 3 7 0.43
13 13/01/2022 4 8 0.50
14 14/01/2022 2 8 0.25
15 15/01/2022 3 7 0.43
16 16/01/2022 3 8 0.38
17 17/01/2022 2 7 0.29
18 18/01/2022 1 7 0.14
19 19/01/2022 1 6 0.17
20 20/01/2022 3 9 0.33
21 21/01/2022 3 7 0.43
22 22/01/2022 3 5 0.60
23 23/01/2022 4 6 0.67
24 24/01/2022 6 S 0.67
25 25/01/2022 1 7 0.14
26 26/01/2022 2 5 0.40
27 27/01/2022 3 10 0.30
28 28/01/2022 1 4 0.25

N
'




Anexo 8. Ficha de registro post test del indicado indice de comercialidad

Ficha de Registro
Investigador Fabrizio Michel Fernandez Sulca | Tipo de prueba | Post test
Empresa investigada J & M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L
Motivo de investigacion indice de comercialidad
Fecha de inicio 1/02/2022 | Fechafinal | 28/02/2022
Variable Indicador Medida Férmula
Gestion comercial 1C Porcentaje IC=(SER/STR)*100%
Servicio
especifico
Item Fecha inicial realizado Servicios totales realizados (STR) IC
(SER)
(Desinfeccion)
1 1/02/2022 5 8 0.63
2 2/02/2022 14 17 0.82
3 3/02/2022 11 18 0.61
4 4/02/2022 16 22 0.73
5 5/02/2022 14 18 0.78
6 6/02/2022 8 15 0.53
7 7/02/2022 6 13 0.46
8 8/02/2022 5 6 0.83
] 9/02/2022 7 11 0.64
10 10/02/2022 6 12 0.50
11 11/02/2022 5 S 0.56
12 12/02/2022 3 5 0.60
13 13/02/2022 8 10 0.80
14 14/02/2022 3 5 0.60
15 15/02/2022 3 5 0.60
16 16/02/2022 7 11 0.64
17 17/02/2022 4 9 0.44
18 18/02/2022 4 8 0.50
19 19/02/2022 2 5 0.40
20 20/02/2022 4 7 0.57
21 21/02/2022 7 10 0.70
22 22/02/2022 6 8 0.75
23 23/02/2022 5 6 0.83
24 24/02/2022 7 9 0.78
25 25/02/2022 5 11 0.45
26 26/02/2022 3 S 0.60
27 27/02/2022 8 13 0.62
28 28/02/2022 3 5 0.60
281
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Anexo 10. Validaciéon del instrumento porcentaje crecimiento de ventas

VALIDACION DEL INSTRUMENTO

L. DATOS GENERALES:

Apellidos y Nombres del experto: Huarote Zegarra, Raul Eduardo

Titulo y/o grado: Mg. Ingenieria de Sistemas

Fecha: 21/05/2022

Nombre del Instrumento motivo de evaluacion: Ficha de registro — Crecimiento de ventas

Autor: Fernandez Sulca, Fabrizio Michel

Titulo de la investigacion: Aplicacion web para la gestion comercial en la empresa

J & M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L

I ASPECTOS DE VALIDACION:
INDICADORES CRITERIOS Deficiente Regular Bueno B“:'j:yl - Excelente
0-20% 21-50% 51-70% 71-80% 81-100%
@ Esta formulado con el
11. Claridad lenguaje apropiado. 85
. Esta expresado en
12. Objetividad conducta observable. 80
. Es adecuado al avance de

13. Actualidad la'ciencia; 85

14. Organizacion Exi;te una organizacion 90
légica.

s Comprende los aspectos de

15. Suficiencia cantidad y calidad. 20
Adecuado para valorar

16. Intencionalidad aspectos del sistema 85
metodoldgico y cientifico.
Esta basado en aspectos

. . tedricos, cientificos

17. Consistencia acordes a la tecnologia 85

educativa.
. Entre los indices,

18. Coherencia indicadores, dimensiones. 90
Responde al propésito del

19. Metodologia trabajo bajo los objetivos a 95
lograr.

z x El instrumento es adecuado
20. Pertinencia al tipo de investigacion. 20
Promedio de Validacién 95




Anexo 11. Validaciéon del instrumento indice de comercialidad

VALIDACION DEL INSTRUMENTO

I DATOS GENERALES:
Apellidos y Nombres del experto: Huarote Zegarra, Raul Eduardo

Titulo y/o grado: Mg. Ingenieria de Sistemas

Fecha: 21/05/2022

Nombre del Instrumento motivo de evaluacién: Ficha de registro — indice de comercialidad

Autor: Fernandez Sulca, Fabrizio Michel
Titulo de la investigacion: Aplicacion web para la gestion comercial en la empresa

J & M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L

1. ASPECTOS DE VALIDACION:

s Muy
Deficiente| Regular Bueno Excelente
INDICADORES SRITERIDS 0-20% | 21-50% | 51-70% | aeom | 81-100%
. Esta formulado con el
11. Claridad lenguaje apropiado. 95
g Esta expresado en
12. Objetividad conducta observable. 0
: Es adecuado al avance de
13. Actualidad iy 95
— Existe una organizacion
14. Organizacioén I6gica. 85
. @ Comprende los aspectos de

15. Suficiencia cantidad y calidad. 95
Adecuado para valorar

16. Intencionalidad aspectos del sistema 90
metodoldgico y cientifico.
Esta basado en aspectos

. . tedricos, cientificos

17. Consistencia acordes a la tecnologia 0

educativa.
. Entre los indices,

18. Coherencia indicadores, dimensiones. 90
Responde al propésito del

19. Metodologia trabajo bajo los objetivos a 95
lograr.

. . El instrumento es adecuado
20. Pertinencia al tipo de investigacion. %0
Promedio de Validacion 95




Anexo 12. Validacion de la metodologia

VALIDACION DE LA METODOLOGIA

L DATOS GENERALES:

Apellidos y Nombres del experto: Huarote Zegarra, Raul Eduardo

Titulo y/o grado: Mg. Ingenieria de Sistemas
Fecha: 21/05/2022

Autor: Fernandez Sulca, Fabrizio Michel

Titulo de la investigacion: Aplicacion web para la gestion comercial en la empresa

J & M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L

L VALIDACION:

Puntajes: Bueno = 3, Regular: 2, Malo: 1

TTEM CRITERIOS

SCRUM

RUP

Representa y describe adecuadamente un flujo
1 de trabajo.

Tamaiio del proyecto es proporcional a sus
interacciones.

Posee tiempos limitados de entrega.

Permite tener menos personal seguin sus roles.

Desarrollo iterativo e incremental.

Permite la adaptabilidad y respuesta a cambios.

Permite que el cliente sea parte del equipo.

O | N[ ||~ W

Asegura un software de alta calidad.

E % T I I S B

W WA~

W W W (W W N

TOTAL:

. Observaciones:

Los Olivos, mayo del 2022




Anexo 13. Desarrollo del marco de trabajo SCRUM

PRESENTACION

En el presente proyecto de investigacion se detalla el desarrollo y elaboracién de la
aplicacion web para la gestion comercial en la empresa J & M CORPORATION
INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L.

La empresa J & M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L. es una
empresa dedica al rubro de saneamiento ambiental cuya funcionalidad es para
poder cuidar la salud publica, relacionadas al agua potable, la prevencién con el

contacto humano de virus y bacterias.

Para la elaboracién de la aplicacion web se ha empleado el marco de trabajo
SCRUM cuya finalidad consta en realizar entregables utilizables de forma repetitiva

e incremental, en un tiempo promedio de 1 a 5 semanas, denominadas Sprints.

Se utilizé este marco de trabajo por su facil implementacion y adaptacién a cambios,
ademas cuenta con una planificacion de los Sprints de desarrollo, la cual en cada
Sprints se asigna tareas y responsabilidades especificas a cada persona

involucrada en el proyecto.
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|. INTRODUCCION

Este informe muestra a detalle la implementacion de la metodologia SCRUM en
la empresa J & M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L., para la

gestion comercial, en donde se implement6 una aplicacion web.

La metodologia SCRUM, consta en realizar entregables utilizables de forma
repetitiva e incremental, en un tiempo promedio de 1 a 5 semanas, denominadas
Sprints. Para alcanzarlo, se determina ciertos modelos organizativos, a simple

modo de guia y no de reglamento.

ALCANCE

El alcance de la aplicacion web para la gestibn comercial en la empresa J & M
CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L es brindar un buen manejo de la
informacion en la gestion comercial en cuanto a los servicios realizados y sus

clientes registrados.

[I. MARCO DE TRABAJO SCRUM

1.1. Roles SCRUM

Se identifican tres roles principales: Product Owner, Scrum Master y el Scrum
Team. Estos tres roles obligatoriamente se requieren para crear el producto del
proyecto, son los responsables del éxito de cada sprint y del proyecto en su
totalidad.

En conjunto se les conoce como el Scrum Core Team, los cuales se detallan en el
siguiente cuadro:

Tabla 1. Personas y roles del proyecto

Persona Cargo Rol
: . Gerente
Jimmy Sanchez General Product - Owner
o _ Scrum Master
Fabrizio Fernandez Tesista Scrum Team

El Product Owner o duefio del producto es conocido como “la voz del cliente” y es
quien debe entender las necesidades y prioridades de los stakeholders, incluyendo

los clientes y los usuarios. Este rol es responsable, entre otras cosas, de garantizar



una comunicacion clara sobre el producto, de definir los criterios de aceptaciéon y

asegurar que se cumplan.

El Scrum Team también es conocido como equipo de desarrollo, ya que es
responsable del desarrollo, servicio o de cualquier otro resultado. Consiste en un
grupo de personas que trabajan en las historias de usuario en la lista de pendientes
del sprint para crear los entregables del proyecto.

El Scrum Master debe tener una actitud de lider servicial para el equipo Scrum, es
quien modera y facilita las interacciones del equipo. Este rol es responsable de
asegurar un ambiente de trabajo productivo para el equipo, debe protegerlo de
influencias externas, despejar los obstaculos y garantizar que se cumplan los

principios, aspectos y procesos de la metodologia Scrum.
1.2. Historias de usuarios

Las historias de usuario son una explicacion breve de la funcionalidad del sistema
tal y como lo desee el cliente, describen lo que se quiere implementar y se escriben
con una o dos frases utilizando el lenguaje comun del usuario, estas historias son
aprovechadas en las metodologias agiles para la precision de los requisitos del
sistema.

Las historias de usuarios se obtuvieron a traves de reuniones con el Product Owner
como para poder definir la funcionalidad del sistema en el cual se muestra como

RF (requerimientos funcionales).

Historia N° 1

Tabla 2. Historia de usuario 1

HISTORIA DE USUARIO N° 1
CONDICION

Como cliente deseo que la aplicacién web permita el acceso a los usuarios mediante un médulo
de inicio de sesion.

ESTIMACION: 3 PRIORIDAD: 1
REESTRICCION

¢ El usuario debe estar registrado en el sistema previamente por el administrador
¢ Al ingresar una contrasena incorrecta el sistema no permitira el ingreso al usuario.

H1 Login




Historia N° 2

Tabla 3. Historia de usuario 2

HISTORIA DE USUARIO N° 2

CONDICION

Como cliente deseo un usuario de tipo administrador para administrar roles y permisos a un
usuario.

ESTIMACION: 2 PRIORIDAD: 1

REESTRICCION

¢ El usuario de tipo administrador debe estar registrado previamente en el sistema para que le
permita realizar acciones.

H2 Roles y permisos.

Historia N° 3

Tabla 4. Historia de usuario 3

HISTORIA DE USUARIO N° 3

CONDICION

Como cliente deseo un médulo donde se pueda registrar usuarios.

ESTIMACION: 3 PRIORIDAD: 2

REESTRICCION

¢ Solo el usuario de tipo administrador podra registrar un usuario.
¢ El usuario de tipo administrador debe estar logueado en el sistema para registrar a un usuario.
¢ Al ingresar informacidn sin data, el sistema no permite la creacidn de un usuario.

H3 Registro de usuarios

Historia N° 4

Tabla 5. Historia de usuario 4

HISTORIA DE USUARIO N° 4

CONDICION

Como cliente deseo que el sistema muestre un mddulo de gestidn de usuarios donde pueda
visualizar la lista de los usuarios registrados, editar, actualizar y eliminar a los usuarios
registrados.

ESTIMACION: 2 PRIORIDAD: 1

REESTRICCION

¢ El usuario debe de estar logueado para poder visualizar el médulo
¢ Solo el usuario de tipo administrador podrd editar actualizar y eliminar a los usuarios
registrados.

H4 Modulo gestion de usuarios




Historia N° 5

Tabla 6. Historia de usuario 5

HISTORIA DE USUARIO N° 5

CONDICION

Como cliente deseo un mdodulo donde pueda registrar clientes.

ESTIMACION: 4 PRIORIDAD: 3

REESTRICCION

e El usuario o usuario de tipo administrador debe estar logueado en el sistema para que pueda
registrar clientes.
¢ Al ingresar informacién sin data, el sistema no permite la creacién de un cliente.

H5 Registro de clientes

Historia N° 6

Tabla 7. Historia de usuario 6

HISTORIA DE USUARIO N° 6

CONDICION

Como cliente deseo que el sistema muestre un mdédulo de gestion de clientes donde pueda
visualizar la lista de los clientes registrados, editar, actualizar y eliminar a los clientes
registrados.

ESTIMACION: 2 PRIORIDAD: 1

REESTRICCION

¢ El usuario debe de estar logueado para poder visualizar el médulo
¢ Solo el usuario de tipo administrador podra editar actualizar y eliminar a los clientes
registrados.

H6 Mddulo gestion de clientes

Historia N° 7

Tabla 8. Historia de usuario 7

HISTORIA DE USUARIO N° 7

CONDICION

Como cliente deseo un médulo donde se pueda registrar servicios.

ESTIMACION: 2 PRIORIDAD: 2

REESTRICCION

¢ Solo el usuario de tipo administrador podra registrar un servicio
¢ El usuario de tipo administrador debe estar logueado en el sistema para registrar un servicio
¢ Al ingresar informacidn sin data, el sistema no permite la creacidn de un servicio.

H7 Registro de servicios




Historia N° 8

Tabla 9. Historia de usuario 8

HISTORIA DE USUARIO N° 8

CONDICION

Como cliente deseo que el sistema muestre un mddulo de gestidn de servicios donde pueda
visualizar la lista de los servicios registrados, editar, actualizar y eliminar a los servicios
registrados.

ESTIMACION: 2 PRIORIDAD: 1

REESTRICCION

¢ El usuario debe de estar logueado para poder visualizar el médulo
¢ Solo el usuario de tipo administrador podrd editar, actualizar y eliminar los servicios
registrados.

H8 Mddulo gestion de servicios

Historia N° 9

Tabla 10. Historia de usuario 9

HISTORIA DE USUARIO N° 9

CONDICION

Como cliente deseo un mddulo donde se pueda registrar productos.

ESTIMACION: 2 PRIORIDAD: 2

REESTRICCION

¢ Solo el usuario de tipo administrador podra registrar un producto

¢ Al ingresar informacién sin data, el sistema no permite la creacién de un producto

¢ El usuario de tipo administrador debe estar logueado en el sistema para registrar un producto

H9 Registro de productos

Historia N° 10

Tabla 11. Historia de usuario 10

HISTORIA DE USUARIO N° 10

CONDICION

Como cliente deseo que el sistema muestre un mddulo de gestion de servicios donde pueda
visualizar la lista de los servicios registrados, editar, actualizar y eliminar a los servicios
registrados.

ESTIMACION: 2 PRIORIDAD: 1

REESTRICCION

e El usuario y/o usuario de tipo administrador debe estar logueado en el sistema para poder
realizar la tarea.

H10 Mdédulo gestion de servicios.




Historia N° 11

Tabla 12. Historia de usuario 11

HISTORIA DE USUARIO N° 11

CONDICION

Como cliente deseo un modulo donde se pueda registrar una orden de servicio.

ESTIMACION: 9 PRIORIDAD: 4

REESTRICCION

e El usuario o usuario de tipo administrador debe estar logueado en el sistema para que pueda
registrar ordenes de servicio

¢ Al ingresar informacién sin data, el sistema no permite la creacién de un orden de servicio

H11 Registro de orden de servicio

Historia N° 12

Tabla 13. Historia de usuario 12

HISTORIA DE USUARIO N° 12

CONDICION

Como cliente deseo que el sistema muestre un médulo de gestién de orden de servicio donde
pueda visualizar la lista de los servicios registrados, editar, actualizar y eliminar las ordenes de
servicios antes de cambiar el estado.

ESTIMACION: 2 PRIORIDAD: 1

REESTRICCION

¢ El usuario o usuario de tipo administrador debe de estar logueado para poder visualizar el
modulo

H12 Mddulo de gestion de orden de servicio.

Historia N° 13

Tabla 14. Historia de usuario 13

HISTORIA DE USUARIO N° 13

CONDICION

Como cliente deseo poder ver en un pdf la informacidn de la orden de servicio.

ESTIMACION: 3 PRIORIDAD: 2

REESTRICCION

e El usuario o usuario de tipo administrador debe estar logueado en el sistema para poder
generar el pdf

H13 Vista PDF de orden de servicio




Historia N° 14

Tabla 15. Historia de usuario 14

HISTORIA DE USUARIO N° 14

CONDICION

Como cliente deseo un mdédulo donde pueda visualizar la cantidad de ingreso del mes, la
cantidad total de ordenes de servicios y una lista las ordenes de servicios que van a vencer sus
certificados.

ESTIMACION: 5 PRIORIDAD: 3

REESTRICCION

e El usuario o usuario de tipo administrador debe estar logueado para poder visualizar el
madulo.

H14 Médulo de dashboard

Historia N° 15

Tabla 16. Historia de usuario 15

HISTORIA DE USUARIO N° 15

CONDICION

Como cliente deseo un grafico de barras del porcentaje de crecimiento de ventas diarios del
mes en el médulo de dashboard.

ESTIMACION: 5 PRIORIDAD: 3

REESTRICCION

* Solo el usuario de tipo administrador podra visualizar el gréfico

e El usuario de tipo administrador debe de estar logueado para poder visualizar el médulo de
dashboard.

H15 Grafico de porcentaje de crecimiento de ventas

Historia N° 16

Tabla 17. Historia de usuario 16

HISTORIA DE USUARIO N° 16

CONDICION

Como cliente deseo un grafico de barras del indice de comercialidad diarios del mes en el
moédulo de dashboard.

ESTIMACION: 5 PRIORIDAD: 3

REESTRICCION

¢ Solo el usuario de tipo administrador podra visualizar el grafico
¢ El usuario de tipo administrador debe de estar logueado para poder visualizar el médulo de
dashboard.

H16 Grafico de indice de comercialidad




Historia N° 17

Tabla 18. Historia de usuario 17

HISTORIA DE USUARIO N° 17
CONDICION

Deseo unas alertas automaticas en el médulo de dashboard que me avise 7 dias antes cuando
esta por vencer un certificado de un servicio realizado.

ESTIMACION: 4 PRIORIDAD: 3
REESTRICCION

¢ El usuario y usuario de tipo administrador debe estar logueado para poder visualizar la alerta.

H17 Alerta de certificado

Historia N° 18

Tabla 19. Historia de usuario 18

HISTORIA DE USUARIO N° 18
CONDICION

Como cliente deseo un moédulo donde pueda elegir un reporte en pdf del porcentaje
crecimiento de ventas e indice de comercialidad de un servicio.

ESTIMACION: 3 PRIORIDAD: 2

REESTRICCION

¢ El usuario de tipo administrador debe estar logueado en el sistema para poder generar el
reporte.
¢ Solo el usuario de tipo administrador tendra acceso a este médulo.

H18 Mddulo de reportes

1.3. Product Backlog

A continuacién, se muestra una lista con los requerimientos funcionales,

debidamente especificados con su nimero de historia, tiempo estimado y prioridad.

Tabla 20. Requerimientos funcionales

Requerimientos funcionales Historia| T.E | T.R

RF1: El sistema debe tener un médulo de inicio de sesién para

gue permita el ingreso a los usuarios registrados de la empresa. H1 3 3

RF2: El sistema debe permitir registrar usuarios. H2 3 3




RF3: El sistema debe mostrar la lista de los usuarios registrados,
donde se pueda editar, actualizar y eliminar los usuarios H3
registrados.

RF4: El sistema debe permitir registrar clientes. H4

RF5: El sistema debe mostrar la lista de los clientes registrados,
donde se pueda editar, actualizar y eliminar los clientes H5
registrados.

RF6: El sistema debe permitir registrar servicios. H6

RF7: El sistema debe mostrar la lista de los servicios registrados,
donde se pueda editar, actualizar y eliminar los servicios H7
registrados.

RF8: El sistema debe permitir registrar productos. H8

RF9: El sistema debe mostrar la lista de los productos registrados,
donde se pueda editar, actualizar y eliminar los productos HO
registrados.

RF10: El sistema debe permitir registrar ordenes de servicios. H10

RF11: El sistema debe mostrar la lista de 6érdenes de servicios
registrados, donde se pueda editar y eliminar una orden de H11
servicio antes de cambiar el estado de la orden de servicio.

RF12: El sistema debe permitir ver en pdf la informacion de una

orden de servicio. H12

RF13: El sistema debe mostrar un médulo de dashboard donde se
pueda visualizar un contador del ingreso obtenido durante el mes
y un contador de la cantidad total de 6rdenes de servicios H13
registradas, también donde muestre una lista de las ordenes de
servicios que estan por vencer su certificado.

RF14: El sistema debe mostrar un grafico de barras del porcentaje

de crecimiento de ventas diarios durante el mes en el médulo del H14
dashboard.

RF15: El sistema debe mostrar un grafico de barras del indice de
comercialidad del servicio en especifico durante el mes en el H15

modulo del dashboard.

RF16: El sistema debe mostrar una alerta en el médulo de
dashboard cuando va a vencer el certificado de un servicio. H16

RF17: El sistema debe mostrar un mdédulo de reportes donde se

pueda generar en pdf el indice de comercialidad de un servicio en
especifico y el porcentaje de crecimientos de ventas de un mes y H17
ano determinado.

T.E: Tiempo estimado de desarrollo de la tarea P: Prioridad de la tarea

T.R: Tiempo real de desarrollo de la tarea H: N° Historia de la tarea




1.4. Entregables por Sprint

Se procedio a detallar la cantidad de Sprints en el cual los requerimientos

funcionales fueron divididos y se afiadio sus respectivas prioridades y tiempos

estimados y reales, como se observa en la Tabla N°6.

Tabla 21. Lista de Sprints

N° Sprint Requerimiento funcional Historia| T.E | T.R
RF1: El sistema debe tener un médulo de inicio de
sesidn para que permita el ingreso a los usuarios H1 3 3
registrados de la empresa.
RF2: El sistema debe permitir registrar usuarios. H2 3 3
Sprint 1 | RE3: El sistema debe mostrar la lista de los usuarios
registrados, donde se pueda editar, actualizar y eliminar H3 A 3
los usuarios registrados.
RF4: El sistema debe permitir registrar clientes. H4 2 2
RF5: El sistema debe mostrar la lista de los clientes
registrados, donde se pueda editar, actualizar y eliminar H5 3 3
los clientes registrados.
RF6: El sistema debe permitir registrar servicios. H6 3 2
RF7: El sistema debe mostrar la lista de los servicios
. registrados, donde se pueda editar, actualizar y eliminar H7 4 3
SPrint 2 | g servicios registrados.
RF8: El sistema debe permitir registrar productos. H8 2 2
RF9: El sistema debe mostrar la lista de los productos
registrados, donde se pueda editar, actualizar y eliminar HO 3 2
los productos registrados.
RF10: El sistema debe permitir registrar ordenes de
servicios. H10 2 2
RF11: El sistema debe mostrar la lista de 6rdenes de
Sprint 3 servicios registrados, donde se pueda editar y eliminar
b una orden de servicio antes de cambiar el estado de la H11 2 1
orden de servicio.
RF12: El sistema debe permitir ver en pdf la
H12 2 1

informacién de una orden de servicio.




Sprint 4

RF13: El sistema debe mostrar un médulo de
dashboard donde se pueda visualizar un contador del
ingreso obtenido durante el mes y un contador de la
cantidad total de 6rdenes de servicios registradas,
también donde muestre una lista de las ordenes de
servicios que estan por vencer su certificado.

H13

RF14: El sistema debe mostrar un grafico de barras del
porcentaje de crecimiento de ventas diarios durante el
mes en el modulo del dashboard.

H14

RF15: El sistema debe mostrar un grafico de barras del
indice de comercialidad del servicio en especifico
durante el mes en el médulo del dashboard.

H15

RF16: El sistema debe mostrar una alerta en el médulo
de dashboard cuando va a vencer el certificado de un
servicio.

H16

RF17: El sistema debe mostrar un médulo de reportes
donde se pueda generar en pdf el indice de
comercialidad de un servicio en especifico y el
porcentaje de crecimientos de ventas de un mes y afo
determinado.

H17




[Il. MODELADO DE LA BASE DE DATOS

Analisis

Antes de dar inicio la etapa del desarrollo de sprints se fue necesario entender los
procesos de la empresa, se estructuro la base de datos teniendo en cuenta la l6gica

del negocio.

:I clientes

id BIGINT (20)
#tipo_documento VARCHAR{255)
#num ero_decum ento VARCHAR({255)
“#razon_social VARCHAR{255)
direccion VARCHAR{255)
> giro VARCHAR{255)
» distritn VARCHAR(255)
# contacto VARCHAR(255)
# celular ¥ ARCHAR(255)
7 corren V ARCHAR.(255)
sestado INT(11)

created_at TIMESTAMP

updated_at TIMESTAMP

:l servicios
id BIGINT {20)

# gervicio VARCHAR(255)

sestado INT(11)
created_at TIMEST AMP

updated_at TIMESTAMP
>

:l certificados
id BIGINT (20)

@ orden_servicio_id BIGINT{20)
# num ero_decum ento VARCHAR(255)
*razon_social VARCHAR(255)
#sucursal VARCHAR(255)

#direcdon VARCHAR(255)
2 giro VARCHAR(255)

> distrito VARCHAR(255)
»arezs_cuadradas V ARCHAR(255)

» frecuencia V AR CHAR.(255)

# fecha_servicio DATE
# fecha_vencimiento DATE
> estado INT{11)

created_at TIMESTAMP
updated_zt TIMESTAMP

_ sucursals v
id BIGINT {20}

@ dliente_id BIGINT{20)

# sucursal VARCHAR(255)

»estado INT{11)
created_at TIMESTAMP

updated_at TIMESTAMP
»

*
-~
| 1
| M
| | orden_servicios
I id BIGINT(20)
| % user_id BIGINT (20)
I @ cliente_id BIGINT{20)
| @ gucursal_jd BIGINT{20)
I fartura Y ARCHAR(50)
# contacto VARCHAR(100)
»celular VARCHAR.(10)
#forma_pago VARCHAR(20)
# comprobante_pago V ARCHAR{100)
»pimpuesto VARCHAR(255)
observaciones VARCHAR({255)
7 condidion NT(11)
»estada INT{11)
 certificado INT(11)
created_at TIMEST AMP

updated_at TIMESTAMP

S ——T

:l detalle_orden_servicios ¥
id BIGINT{20)

W orden_servicio_id BIGINT(20)

W senvicio_id BIGINT(20)

@ producto_id BIGINT (20)

»maquinaria ¥ ARCHAR{255)

#precio DECIMAL(2,3)

» cantidad INT{11)

»estado INT{11)
created_at TIMESTAMP

updated_at TIMESTAMP

L — — 4

"] users
id BIGINT(20)

»name VARCHAR{255)

> email VARCHAR{255)
emai _verified_at TIMESTAMP

* password Y ARCHAR(255)
two_factor_secret TEXT
two_factor_recovery_codes TEXT
remember_token V ARCHAR(100)
current_team _id BIGINT(20)
profie_photo_path ¥ ARCHAR({2048)
created_at TIMESTAMP
updated_at TIMESTAMP
estado INT({11)

:l productos v
id BIGINT (20)
# producto VARCHAR(255)

»estado INT(11)
created_at TIMESTAMP

updated_at TIMESTAMP
>




IV. EJECUCION DE LOS SPRINTS

4.1. Ejecucién del Sprint 01

Figura 1. Acta de reunion de apertura del sprint 01

ACTA DE REUNION N° 1 — APERTURA DEL SPRINT 1

DATOS

J &M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L

Aplicaciéon web para la gestion comercial

Jimmy Alonso Sanchez Pefia

PARTICIPANTES

Jimmy Alonso Sanchez Pefia

Fabrizio Michel Fernandez Sulca

ACUERDOS

Mediante la presente acta se valida y se da conformidad de todos los
requerimientos funcionales para el Sprint 1 para el desarrollo del proyecto
“Aplicacion web para la gestion comercial en la empresa J & M CORPORATION
INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L".

Acordando satisfactoriamente los objetivos por cada requerimiento funcional

respecto al primer entregable.

Se llegd a un mutuo acuerdo la cual se da por apertura el desarrollo del Sprint 1




Requerimiento de RF1

RF1: El sistema debe tener un modulo de inicio de sesidn para que permita el

ingreso a los usuarios registrados de la empresa.
Prototipo RF1

Se optd por la utilizacién de prototipo para mostrar al Product Owner como seria
el disefio de los modulos que tendra la aplicacion web, en la siguiente figura se
muestra el prototipo del modulo de inicio de sesion la cual fue aprobada por el
Product Owner.

Figura 2. Prototipo de inicio de sesion

Login del sistema

o $ X Q ((http //sistema jymolehiocorporation online » @

CORPORATION

‘ ALEHIA

Cédigo
En la siguiente figura se muestra la codificacion del médulo de inicio de sesion.

Figura 3. Cddigo de inicio de sesion

name="1ogo"

class="mb-4 text-sm t -600
{{ _('This is a secure area of the application. Please confirm your password before continuing.’) }}

class="mb-4"

method="POST" action="
@csrf

rd” name="password” required autocomplete="current-pass

class="flex

{{ __("Confirm




Implementacién

En la figura se muestra la interfaz grafica del modulo de inicio de sesion de la

aplicacion web desarrollada por el equipo de trabajo y aprobada por el Product

Owner.

Figura 4. M6dulo de inicio de sesion

ATION INTERNAT X+

sistema jymalehiacor

Recordarme

CORPORATION

‘ ALEHIA

Requerimiento de RF2

RF2: El sistema debe permitir registrar usuarios.

Prototipo RF2:

Se optd por la utilizacién de prototipo para mostrar al Product Owner como seria

el disefio de los modulos que tendra la aplicacion web, en la siguiente figura se

muestran el prototipo del médulo de registro de usuarios de sesion la cual fue

aprobada por el Product Owner.

Figura 5. Prototipo de registro de usuarios
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Cddigo
En la siguiente figura se muestra el cédigo del médulo de registro de usuarios.

Figura 6. Codigo de registro de usuarios.

return view("

store(Re est $request)

$request->validate
T

unique:users

* => %$request->name,
$request->email,

> berypt($request->password),

B

return redirect()->route(‘users.index’')->with( "info’', ‘registrado’);

Implementacion
En la figura se muestra la interfaz grafica del modulo de registro de usuarios de la

aplicacion web desarrollada por el equipo de trabajo y aprobada por el Product
Owner.

Figura 7. Mddulo de registro de usuarios

X ALEHIA CORP, =

G EESY AGREGAR USUARIO

® ORDEN DE SERVICIO <

Nombres y Apellidos Correo Electrénico Contrasefia
 PERSONAS v
O Bandeja de Clientes
O Bandeja de Usuarios

© MANTENIMIENTOS <

€ REPORTES <




Requerimiento de RF 3

RF 3: El sistema debe mostrar la lista de los usuarios registrados, donde se pueda

editar, actualizar y eliminar los usuarios registrados.

Prototipo RF 3:

Se opt6 por la utilizacién de prototipo para mostrar al Product Owner como seria el

disefio de los mdédulos que tendra la aplicacion web, en la siguiente figura se

muestran el modulo de gestion de usuarios en la aplicacion web, la cual fue

aprobada por el Product Owner.

Figura 8. Prototipo de gestion de usuarios.

Lista de usuarios

G C> x Q { http://sistema jymalehiacorporation.online ] @
Codigo = [Nombres y Apellidos ¥ [Correo ¥ [Acciones En
1 Bryan Portugal asesor@alehiacorporation.com i ]
2 Santos Barrientos asesor01@alehiacorporation.com ‘ @
3 Nicole Trinidad asesor02 @alehiacorporation.com ‘ ﬂ
4 Jimmy Sanchez gerencia@alehiacorporation.com ‘ a
s Milagros Arana ventas@alehiacorporation.com ‘ @
4

Cédigo

En la siguiente figura se muestra el codigo del médulo de gestion de usuarios.




Figura 9. Cddigo editar, actualizar y eliminar usuario

~ fuser)

return view( 'users.edit’, compact(user'));

Request

update(Request $request, User $user)

$request->validate([

$user->update( |

name’ => $request->name,
email® => $request->email,
d" => bcrypt($request->password)

return redirect()->route( users.ind -»with( 'info', 'actuali

destroy(User $user)

$user->update( |

‘estado’ => '@

1)s;

return redirect()->route( users.ind -»with( 'info', 'eliminado’);




Implementacion
En la siguiente figura la aplicacion web muestra el médulo de gestidén de usuarios
con sus respectivos botones para la gestion, desarrollado por el equipo de trabajo

y aprobada por el Product Owner.

Figura 10. Médulo de gestion de usuarios

X ALEHIA CORP, = o

Lista de Usuarios

ORDEN DE SERVICIO
o PERSONAS Mostrar| 10 & Entradas Buscar
O Band es COoDIGO + NOMBRESY APELLIDOS CORREO ACCIONES

O Bandeja de Usuarios 6 Maycol Tomas asesor02@alehiacorporation.com Editar W

& MANTENIMIENTOS <

Jimmy Sanchez gerencia@alehiacorporation.com Editar m
o REPORTES <

4 Milagros Arana ventas@alehiacorporation.com Editar m
3 Blanca asesor0l@alehiacorporation.com Editar m
2 Bryan Portugal asesor@alehiacorporation.com Editar [T
1 User Demo correo@correo.com Editar W
Mostrando del 1l 6 de 6 Entradas Anterior Siguiente

Requerimiento de RF 4
RF 4: El sistema debe permitir registrar clientes.
Prototipo RF 4:
Se opto por la utilizacion de prototipo para mostrar al Product Owner como seria
el disefio de los mddulos que tendra la aplicacion web, en la siguiente figura se
muestran el prototipo del médulo de registro de clientes, la cual fue aprobado por
el Product Owner.

Figura 11. Prototipo de registro de clientes
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Cddigo
En la siguiente figura se muestra el codigo de registro de clientes.

Figura 12. Cédigo de registro de clientes

compact({ " tipos'));

$request->validate( [
"t docu
d|unique:clientes”’,

' => %request->tipo_documento,
0" => $request->numero_documento,
" =» %$request->razon_social,
" =» $request->direccion,
=» $request->distrito,
> $request->giro,
o' => $request->contacto,
" =» %request->celular,
' =» $request->correo,
Y

re ->»>route("clientes.index"’)->with({ " info",

Implementacion
En la siguiente figura la aplicacion web muestra el médulo de registro de clientes

desarrollado por el equipo de trabajo y aprobada por el Product Owner.



Figura 13. Mddulo registro de clientes

X ALEHIA CORP. = ®
e DAsHeoNRD AGREGAR CLIENTE
 ORDEN DE SERVICIO <

Tipo de documento Nro. Documento Nombre de Cliente
#* PERSONAS
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Requerimiento de RF 5

RF 5: El sistema debe mostrar la lista de los clientes registrados, donde se pueda
editar, actualizar y eliminar los clientes registrados.

Prototipo RF 5:

Se opto por la utilizacidon de prototipo para mostrar al Product Owner como seria
el disefio de los modulos que tendra la aplicacion web, en la siguiente figura se
muestran el prototipo del médulo de la gestién de clientes en la aplicacion web, la
cual fue aprobada por el Product Owner.

Figura 14. Prototipo de gestién de clientes
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Cddigo
En la siguiente figura se muestra el cédigo de la lista de los usuarios registrados,
ademas pueda editar su informacion, actualizar y eliminar a los usuarios
registrados.

Figura 15. Cdédigo editar, actualizar y eliminar cliente

edit(cliente $cliente)

dit’, compact('cliente’

Request
R
update(Requ

$request->validate([
"t umento”

$request->tipo documento,
=> $request->numero_documento,
1*' =» $request->razon_social,

n' => $request->direccion,
istrito’ => $request->distrito,
i => $request->giro,

acto' => $request->contacto,
=> $request->celular,
=> $request->correo

return redirect()->route( clientes ->with( info",

destroy(Cliente $cliente)

$cliente->update([
- © g

s

return redirect()->route( clientes » $cliente)->with("info’', 'elimin

destroySsucursal(sucursal $sucursal, Cliente $cliente)

$sucursal->update( [

rn redirect()->route




Implementacion
En la siguiente figura se muestra el médulo de gestion de clientes de la aplicacion

web desarrollada por el equipo de trabajo y aprobada por el Product Owner.

Figura 16. Mddulo gestion de clientes
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Figura 17. Acta de reunion de validacién del sprint 01

ACTA DE VALIDACION DEL SPRINT 1

DATOS

J &M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L

Aplicacion web para la gestién comercial

Jimmy Alonso Sanchez Pefia

PARTICIPANTES

Jimmy Alonso Sanchez Pena

Fabrizio Michel Fernandez Sulca

ACUERDOS

En cumplimiento de lo establecido en el plan de trabajo para el desarrollo del
proyecto “Aplicacién web para la gestion comercial en la empresa J & M
CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L". Se realiza la entrega del

producto correspondiente al Sprint 1. Los requerimientos funcionales son:

- El sistema debe tener un médulo de inicio de sesiéon para que permita el
ingreso a los usuarios registrados de la empresa.

- El sistema debe permitir registrar usuarios.

- El sistema debe mostrar la lista de los usuarios registrados, donde se pueda
editar, actualizar y eliminar los usuarios registrados.

- El sistema debe permitir registrar clientes.

- El sistema debe mostrar la lista de los clientes registrados, donde se pueda

editar, actualizar y eliminar los clientes registrados.

Luego de la verificaciéon del funcionamiento del entregable del Sprint 1 el gerente
general Jimmy Alonso Sanchez Pefia manifiesta su conformidad del producto

entregado, por lo tanto, se da conformidad de la presente acta.




4.2. Ejecucién del Sprint 02

Figura 18. Acta de reunién de apertura del sprint 02

ACTA DE REUNION N° 2 - APERTURA DEL SPRINT 2

DATOS

J &M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L

Aplicacion web para la gestién comercial

Jimmy Alonso Sanchez Pefia

PARTICIPANTES

Jimmy Alonso Sanchez Pena

Fabrizio Michel Fernandez Sulca

ACUERDOS

Mediante la presente acta se valida y se da conformidad de todos los
requerimientos funcionales para el Sprint 2 para el desarrollo del proyecto

“Aplicacion web para la gestién comercial en la empresa J & M CORPORATION
INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L".

Acordando satisfactoriamente los objetivos por cada requerimiento funcional

respecto al segundo entregable.

Se llegé a un mutuo acuerdo la cual se da por apertura el desarrollo del Sprint 2




Requerimiento de RF 6

RF 6: El sistema debe permitir registrar servicios.

Prototipo RF 6:

Se optd por la utilizacién de prototipo para mostrar al Product Owner como seria
el disefio de los mddulos que tendra la aplicacion web, en la siguiente figura se

muestra el modulo de registro de servicios, la cual fue aprobada por el Product

Owner.
Figura 19. Prototipo de registro de servicio
Registros de Clentes
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AGREGAR SERVICIO
Nombre del servicio: IDesinfeccion
GUARDAR CANCELAR
L4
Cdbdigo

En la siguiente figura se muestra el codigo de registro de servicio.
Figura 20. Cédigo de registro de servicio

create()

return view(’

store(Request $request)

$request->validate(|
"servicio' => 'required’

reate([
' => $request->servicio,
vy gt

return redirect()->route(’s icios.index")->with( info",




Implementacion
En la siguiente figura se muestra el modulo de registro de servicios desarrollada

por el equipo de trabajo y aprobada por el Product Owner.

Figura 21. Médulo de registro de servicio
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Requerimiento de RF 7

RF 7: El sistema debe mostrar la lista de los servicios registrados, donde se
pueda editar, actualizar y eliminar los servicios registrados.

Prototipo RF 7:

Se optd por la utilizacién de prototipo para mostrar al Product Owner como seria
el disefio de los mddulos que tendra la aplicacion web, en la siguiente figura se
muestran el prototipo del mdédulo de gestion de servicios en la aplicacién web, la

cual fue aprobada por el Product Owner.



Figura 22. Prototipo de gestidén de servicios
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Cddigo

En la siguiente figura se muestra el codigo del moédulo de la gestion de servicios.

Figura 23. Cddigo de editar, actualizar y eliminar servicio

cio $servicio)

dit’, compact(’

Request

1 update( t $request, icio $servicio)

$request->validate([
- ' =» "required’

$servicio->update($request->all());

return redirect()->route(’s index")->with( "info",

1 destroy( icio $servicio)

>update([

return redirect()->route(’s in ->with( info",




Implementacion
En la siguiente figura se muestra el modulo de la gestidon de servicios con sus
respectivos botones para la correcta gestion en la aplicacion web desarrollada por

el equipo de trabajo y aprobada por el Product Owner.

Figura 24. Médulo de gestion de servicios.

= x
Lista de Servicios
o PERSONAS Mostrar| 10 ¢ Entradas Buscar:
* MANTENIMIENTOS CoDIGO +  SERVICIO ACCIONES
11 DESINFECCION - DESINSECTACION - DESRATIZACION (FUMIGACION INTEGRAL) Editar
- b 10 LIMPIEZA Y DESINFECCION DE RESERVORIO DE AGUA Editar
9 LIMPIEZA DE TRAMPA DE GRASA DE ACERO Editar
8 LIMPIEZA DE TRAMPA DE GRASA DE CEMENTO Editar
7 DESATORO Y LIMPIEZA DE TUBERIAS Editar m
6 DESATORO DE TUBERIAS Editar
5 LIMPIEZA DE TUBERIAS Editar
4 DESRATIZACION - DESINSECTACION Editar

Requerimiento de RF 8

RF 8: El sistema debe permitir registrar productos.

Prototipo RF 8:

Se optd por la utilizacién de prototipo para mostrar al Product Owner como seria
el disefio de los mddulos que tendra la aplicacion web, en la siguiente figura se
muestra el prototipo de registro de productos por el usuario de tipo administrador,
la cual fue aprobada por el Product Owner.

Figura 25. Prototipo de registro de productos
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Cddigo
En la siguiente figura se muestra el codigo de registro de productos.
Figura 26. Cédigo de registro de productos

create()

return view('productos.

store(Request $request)

$request->validate([
to' => 'required’

return redirect()->route('p i ' )->with('info", '

Implementacién
En la siguiente figura se muestra el modulo de registro de producto de la
aplicacion web desarrollada por el equipo de trabajo y aprobada por el Product

Owner.
Figura 27. Mddulo de registro de productos
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Requerimiento de RF 9
RF 9: El sistema debe mostrar la lista de los productos registrados, donde se

pueda editar, actualizar y eliminar los productos registrados.

Prototipo RF 9:

Se opto por la utilizaciéon de prototipo para mostrar al Product Owner como seria
el disefio de los modulos que tendra la aplicacion web, en la siguiente figura se
muestran el prototipo del modulo de gestion de productos en la aplicacion web, la

cual fue aprobada por el Product Owner.

Figura 28. Prototipo de gestidén de productos
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Cdbdigo

En la siguiente figura se muestra el cddigo del moédulo de gestién de productos.



Figura 29. Cédigo editar, actualizar y eliminar producto.

edit(Producto $producto)

return view( pr dit’, compact( pr

Request

update(Request $request, Producto $producto)

$request->validate([

"producto’ => ‘required’
s
$producto->update($request-»all());

return redirect()->route(’ productos.index")->with("info",

nse
destroy(Producto $producto)
$producto->update( [
s

return redirect()->route(’productos.index")->with( info", “eliminado”);

Implementacidn
En la siguiente figura se muestra el médulo de gestion de productos donde se
podré crear, editar, actualizar y eliminar un producto en la aplicacion web

desarrollada por el equipo de trabajo y aprobada por el Product Owner.

Figura 30. Médulo de gestion de productos
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Figura 31. Acta de reunion de validacién del sprint 02

ACTA DE VALIDACION DEL SPRINT 2

DATOS

J &M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L

Aplicacion web para la gestién comercial

Jimmy Alonso Sanchez Pefia

PARTICIPANTES

Jimmy Alonso Sanchez Pena

Fabrizio Michel Fernandez Sulca

ACUERDOS

En cumplimiento de lo establecido en el plan de trabajo para el desarrollo del
proyecto “Aplicacién web para la gestion comercial en la empresa J & M
CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L". Se realiza la entrega del

producto correspondiente al Sprint 2. Los requerimientos funcionales son:

- El sistema debe permitir registrar servicios.

- El sistema debe mostrar la lista de los servicios registrados, donde se pueda
editar, actualizar y eliminar los servicios registrados.

- El sistema debe permitir registrar productos.

- El sistema debe mostrar la lista de los productos registrados, donde se pueda

editar, actualizar y eliminar los productos registrados.

Luego de la verificacion del funcionamiento del entregable del Sprint 2 el gerente
general Jimmy Alonso Sanchez Pefia manifiesta su conformidad del producto

entregado, por lo tanto, se da conformidad de la presente acta.




4.3. Ejecucién del Sprint 03

Figura 32. Acta de reunién de apertura del sprint 03

ACTA DE REUNION N° 3 - APERTURA DEL SPRINT 3

DATOS

J &M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L

Aplicacion web para la gestién comercial

Jimmy Alonso Sanchez Pefia

PARTICIPANTES

Jimmy Alonso Sanchez Pena

Fabrizio Michel Fernandez Sulca

ACUERDOS

Mediante la presente acta se valida y se da conformidad de todos los
requerimientos funcionales para el Sprint 3 para el desarrollo del proyecto

“Aplicacion web para la gestion comercial en la empresa J & M CORPORATION
INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L".

Acordando satisfactoriamente los objetivos por cada requerimiento funcional

respecto al tercer entregable.

Se llegé a un mutuo acuerdo la cual se da por apertura el desarrollo del Sprint 3




Requerimiento de RF 10

RF 10: El sistema debe permitir registrar ordenes de servicios.
Prototipo RF 10:

Se opto por la utilizacién de prototipo para mostrar al Product Owner como seria

el disefio de los mddulos que tendra la aplicacion web, en la siguiente figura se

muestra el modulo del registro de una orden de servicio, la cual fue aprobada por

el Product Owner.

Figura 33. Prototipo de registro de orden de servicio

Repsirs de orden de Safvicsd

QO XQ G — .
PIncec ™ Alef10 . Regir: Os Okenle [ Regiiir: G wsu0r0 ' Rediird de servoou” Rediird de produtio ! Feget 0 Se MAQuUmdn0 I FedeV0 de Mle” Je lervici” LO1000 Je 0rDen Je bed e LT
J & M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA SRL.
I DATOS PARA GENERAR LA ORDEN DE SERVICIO I
ASESOR Clerte Sucursd
O CI—C
FGenaTs oo
Dwpope Burce
B o0 cor Calaiar Forma e 0a0 SN I00" e Je L0008 av
- (I ] [ G et O C—
- NOTA DE VENTA ELECTRONICA
B C—
— BOLETA ELECTROMICA
FACTURA
FACTURA ELECTROMCA
e TR Y
L |
SERVICIO MACUINA & USAR Preducto Pracio Camid
DESIFECCION <]  [smorzaoor [+] [Exaue - C 31 1 AGREGAR
[DESRATIZACION FULVERIZADORA K Trax
DESINEECTACION NEBULIZADORA LY DELTAMAX
LIMPIEZA DE TRAMPA DE GRASA TERMONMEBULIZADORA QRGEL
|CESATORD O TUBERIAS
= oo v — = =]
' (ST, rasrnzador Eaqust o J C | ]
Cancelar | I B Grabar orden de servicio I
Z
Ly
Caodigo

En la siguiente figura se muestra el codigo de registro de orden de servicio.




Figura 34. Cédigo de registro de orden de servicio

$servicios
$productos
$clientes = Client

$comprobante pago

$forma_pago

"EFECTIV "EFECT
"CREDI => "CREDIT(
3
$maquinarias =

==

Implementacion

En la siguiente figura se muestra el modulo de registro de orden de servicio de la
aplicacién web desarrollada por el equipo de trabajo y aprobada por el Product
Owner.

Figura 35. Médulo de registro de orden de servicio

AGREGAR ORDEN DE SERVICIO

Vendedor* Cliente* Sucursal®

User Demo SIONES LIV SAC. - "

Solicitado por* Celular® Forma de Pago* Comprobante de Pago* Impuesta

9222533319 EFECTIVO - ACTURA ELECTRONICA - LGV,

Observaciones

Servicio® Magquinaria® Producto® Precio® Cantidad*
DESINF < || aromzaoor = || equarso . Agregar
ITEM SERVICIO MAQUINARIA PRODUCTO PRECIO CANTIDAD TOTAL OPCIONES
DESINFECCION ATOMIZADOR EXQUAT 50 00 1 100 m
SUBTOTAL $/.100 LGV, 5/.18 MONTO TOTAL 5/.118




Requerimiento de RF 11

RF 3: El sistema debe mostrar la lista de érdenes de servicios registrados, donde

se pueda editar y eliminar una orden de servicio antes de cambiar el estado de la
orden de servicio.

Prototipo RF 11:

Se opto por la utilizacion de prototipo para mostrar al Product Owner como seria el

disefio de los médulos que tendra la aplicacion web, en la siguiente figura se

muestran el prototipo de lo mencionado en el requerimiento, la cual fue aprobada

por el Product Owner.

Figura 36. Prototipo de lista de 6rdenes de servicios
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Cdédigo

En la siguiente figura se muestra el codigo del listado, editar, eliminar y cambio de
estado de una orden de servicio




Figura 37. Cédigo editar, actualizar y eliminar orden de servicio

Implementacion
En la siguiente figura se visualiza el modulo de la lista de érdenes de servicios,

donde se puede editar y eliminar una orden recién creada hasta antes de cambiar
el estado de la orden de servicio en la aplicacion web desarrollada por el equipo

de trabajo y aprobada por el Product Owner.



Figura 38. Médulo gestion de 6rdenes de servicio
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Requerimiento de RF 12

RF 12: El sistema debe permitir ver en pdf la informacion de una orden de
servicio.

Prototipo RF 12:

Se optd por la utilizacién de prototipo para mostrar al Product Owner como seria el
disefio de los modulos que tendra la aplicacion web, en la siguiente figura se
muestran el prototipo de la vista en PDF de la orden de servicio creada, la cual fue

aprobada por el Product Owner.



Figura 39. Prototipo pdf orden de servicio
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Cédigo

En la siguiente figura se muestra el codigo de generacién de pdf




ra 40. Cédigo pdf orden de servicio

ordenPDF (OrdenServicio $orden_servicio)

$fechas = carbon::now('America/Lima")->format( 'd-m-¥"');
$fecha = Carbon::parse($fechas);

$mes = $fecha->monthName;

$year = $fecha->year;

$date = Carbon: :now("America/Lima")->locale("es");
$date2 = $date->monthName;

$month = $date2;

$meses =
"ENERO™ => 'ENERO',
"FEBRERO" => 'FEBRERO',
“MARZO" => 'MARZO',
“ABRIL™ => 'ABRIL',

= 'MavO',

"JUNIO™ => 'JUNIO',
"JuLTO™ => 'JULIO',
"AGOSTO" => 'AGOSTO",
“"SEPTIEMBRE" => 'SEPTIEMBRE',
“"OCTUBRE" =» 'OCTUBRE',
"NOVIEMBRE" => 'NOVIEMBRE',
“"DICIEMBRE" =»> 'DICIEMBRE’,

$orden = OrdenServicio::join as u', ‘orden_servicios.user_id', "u.id
->join( 'clientes as c¢', ‘orden_servicios.cliente id', ‘'c.id’
->join('sucursals as s', ‘orden_servicios.sucursal_id", ‘s.id’
-»select

‘orden_servicios.id

‘u.name as asesor',

‘c.numero_documento’,

‘c.razon_social as cliente’,

's.sucursal’,

‘orden_ contacto’,

‘orden_ ricios.celular’,

‘orden_ rici forma_pago*,

‘orden_ /ici comprobante_pago’,

‘orden_ /ici pimpuesto’,

‘orden_ rici observaciones’,

DB: :raw( 'DATE_FORMAT(orden_servicios.created at, "#m") as dia‘),
DB: :raw( 'DATE_FORMAT (orden_servicios.created at, "%¥") as anio"),
DB::raw( 'Date(orden_servicios.created at) as fecha')

->where( “orden_servicios.id', $orden_servicio->id
->where("orden_servicios.estado', "1’
->first();

$certificado = certificado::
select(DB: :raw( 'DATE_FORMAT (certificados.fecha servicio, "%d-%m-%Y") as fechaservicio'), 'certificados.
->where(“orden_servicio id', $orden_servicio->id)->first();

$detalle_orden_servicio = DetalleOrdenServicio::join('servicios as s', "detalle_orden_servicios.servicio_id"', 's.id"
-»>join('productos as p', ‘detalle orden_servicios.producto id', "p.id’
->select
‘detalle_orden rvicios.id’,
‘s.servicio’,
'p.producto’,
‘detalle_orden
‘detalle_orden
‘detalle orden_servicios.cantidad®

->where("detalle orden_servicios.orden_servicio id", $orden_servicio->id
->where( "detalle_orden_servicios.estado', "1’
->get();

$pdf = PDF::loadview('orden_servicio.pdf.ordenPDF', compact(
‘detalle orden_servicio®,
‘certificado’,
‘orden”,
‘orden_servicio’,
‘fechas',
‘year’,
‘month”
)

return $pdf->stream(orden_servicio 0See@' . $orden_servicio-»>id . '.pdf*);




Implementacion

En la siguiente figura se muestra el pdf con la informacién de la orden de servicio
en la aplicacion web desarrollada por el equipo de trabajo y aprobada por el
Product Owner.

Figura 41. PDF de orden de servicio
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Figura 42. Acta de reunion de validacion del sprint 03

ACTA DE VALIDACION DEL SPRINT 3

DATOS

J & M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L

Aplicacion web para la gestién comercial

Jimmy Alonso Sanchez Pefia

PARTICIPANTES

Jimmy Alonso Sanchez Pena

Fabrizio Michel Fernandez Sulca

ACUERDOS

En cumplimiento de lo establecido en el plan de trabajo para el desarrollo del
proyecto “Aplicacién web para la gestion comercial en la empresa J & M
CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L". Se realiza la entrega del

producto correspondiente al Sprint 3. Los requerimientos funcionales son:

- El sistema debe permitir registrar ordenes de servicios.

- El sistema debe mostrar la lista de érdenes de servicios registrados, donde se
pueda editar y eliminar una orden de servicio antes de cambiar el estado de
la orden de servicio.

- El sistema debe permitir ver en pdf la informacion de una orden de servicio.

Luego de la verificaciéon del funcionamiento del entregable del Sprint 3 el gerente
general Jimmy Alonso Sanchez Pefia manifiesta su conformidad del producto

entregado, por lo tanto, se da conformidad de la presente acta.




4.4. Ejecucion del Sprint 04

Figura 43. Acta de reunion de apertura del sprint 04

ACTA DE REUNION N° 4 - APERTURA DEL SPRINT 4

DATOS

J &M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L

Aplicacion web para la gestién comercial

Jimmy Alonso Sanchez Pefia

PARTICIPANTES

Jimmy Alonso Sanchez Pefa

Fabrizio Michel Fernandez Sulca

ACUERDOS

Mediante la presente acta se valida y se da conformidad de todos los
requerimientos funcionales para el Sprint 4 para el desarrollo del proyecto

“Aplicacion web para la gestion comercial en la empresa J & M CORPORATION
INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L".

Acordando satisfactoriamente los objetivos por cada requerimiento funcional

respecto al cuarto entregable.

Se llegd a un mutuo acuerdo la cual se da por apertura el desarrollo del Sprint 4




Requerimiento de RF 13

RF 13: El sistema debe mostrar un modulo de dashboard donde se pueda
visualizar un contador del ingreso obtenido durante el mes y un contador de la
cantidad total de 6rdenes de servicios registradas, también donde muestre una

lista de las ordenes de servicios que estan por vencer su certificado.

Prototipo RF 13:

Se opto por la utilizacidon de prototipo para mostrar al Product Owner como seria
el disefio de los mddulos que tendra la aplicacion web, en la siguiente figura se
muestra el médulo del dashboard la cual fue aprobada por el Product Owner.

Figura 44. Prototipo de médulo de dashboard
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Cddigo
En la siguiente figura se muestra el codigo del médulo de dashboard.

Figura 45. Cddigo del médulo de dashboard

App\Models
App\Models\D
App\Models
App\Models\s

Illuminate\Http s
I1luminate\Support\Facades\DB;

ntroller Controller
index()

$mytime = sinow( "
$techa_actual = $mytime->toDateString();
$mfecha = $mytime->month;

->where
->where
->where
->where( ‘condi
->whereMonth ("
->get();

$ventaxmesConIGV
join( 'det
->select(DB
->where
->where
->where( "
->where

Implementacién
En la siguiente figura se muestra el modulo de reportes de la aplicacion web

desarrollada por el equipo de trabajo y aprobada por el Product Owner.

Figura 46. Médulo de dashboard

N ALEHIA COR = %
"

GPEEERD BIENVENID@ USER DEMO AL SISTEMA INFORMATICO

 ORDEN DE SERVICIO
S/.1,965.60 001554

TOTAL DE VENTAS TOTAL DE ORDEMNES DE SERVICIOS

 PE
@ MANTENIMIENTOS

Mas info @ Masinfo @

LISTA DE CERTIFICADOS

Mostrar 10 & Entradas Buscar
FECHA FECHA
CODIGO "+  USUARIO CLIENTE SUCURSAL SERVICIO VENCIMIENTO
1548 20512158006  JORDAN & JORDAN INVERSIONES S.A.C LAS CANASTAS - SURCO 2022-07-02 2022-07-02
1547 10074661217 MARCO ANTONIO RUIZ BULLON CALAMARCOS 2022-07-02 2022-08-02
1546 20376289215  OPERACIONES ARCOS DORADOS DE PERU S.A. McDonald's BENAVIDES 2022-07-01 2022-07-01
1545 20388738571  INVERSIONES LAS CANASTAS S.A.C. LAS CANASTAS HABICH 2022-07-01 2022-07-01

1544 20492695875  NORIKIRU SAC NORKYS - VILLA MARIA 2 - Real Plaza 2022-07-01 2022-07-01




Requerimiento de RF 14

RF 14: El sistema debe mostrar un grafico de barras del porcentaje de crecimiento

de ventas diarios durante el mes en el moédulo del dashboard.

Prototipo RF 14:

Se opto por la utilizacién de prototipo para mostrar al Product Owner como seria

el disefio de los graficos que tendria el sistema, en la siguiente figura se muestra

el grafico de barras del porcentaje de crecimiento de ventas la cual fue aprobada

por el Product Owner.

Figura 47. Prototipo de grafico de barras de porcentaje de crecimiento de ventas
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Cddigo
En la siguiente figura se el codigo del grafico del porcentaje de crecimiento de
ventas.

Figura 48. Cddigo de grafico de barras de porcentaje de crecimiento de ventas

$mytime=Carbon: :now( 'Am
$mfecha = $mytime->month;
$dfecha $mytime->day;

select(D ‘s ‘ al'), DB::raw('DATE(created_at) as dia")
->where

->whereMonth

->groupBy(DB: :raw(

->get();

$cont = @,
$valuesPRE = [];

foreach ($valor_indicador2 PRE as $file
$valuesPRE[$cont] = array(
‘total® =» $file->total,
dia® => $file->dia,

);

$cont++;

$valor_indicador2 POST
select(D
->where
->whereMonth
->groupBy(DB:
-»pet();

$cont = 0;
$valuesPOST =

Implementacién
En la siguiente figura se muestra los gréficos que porcentaje de crecimiento de
ventas que muestra la aplicacion web desarrollada por el equipo de trabajo y

aprobada por el Product Owner.



Figura 49. Gréfico de barras de porcentaje de crecimiento de ventas
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RF 15: El sistema debe mostrar un gréfico de barras del indice de comercialidad

del servicio en especifico durante el mes en el mdédulo del dashboard.

Prototipo RF 15:

Se opto por la utilizacién de prototipo para mostrar al Product Owner como seria
el disefio de los gréficos que tendria el sistema, en la siguiente figura se muestra
el gréfico de barras del porcentaje de crecimiento de ventas la cual fue aprobada

por el Product Owner.



Figura 50. Prototipo de gréafico de barras de indice de comercialidad
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Cadigo

En la siguiente figura se el codigo del grafico del porcentaje de crecimiento de

ventas.



Figura 51. Cédigo de grafico de barras de indice de comercialidad

$detallePRE
select(D
->where
->where(”
->whereMonth
->groupBy(DB: :
->get();

$serviciosTotalesPRE
select(DB::raw( " sum
->where("detalle_o
->whereMonth

->groupBy(DB: :raw( 'D
->get();

$detallePOST talle
select(DB::raw( " sum
->where
->where
->whereMonth
->groupBy(DB1 :
->get();

$serviciosTotalesPOST
select (D
->where
->whereMonth
->groupBy(DB::
->get();

Implementacion

En la siguiente figura se muestra los graficos de indice de comercialidad que
muestra la aplicacion web desarrollada por el equipo de trabajo y aprobada por el
Product Owner.

Figura 52. Gréfico de barras de indice de comercialidad
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Requerimiento de RF 16

RF 16: El sistema debe mostrar una alerta en el médulo de dashboard cuando va

a vencer el certificado de un servicio.

Prototipo RF 16:

Se optd por la utilizacién de prototipo para mostrar al Product Owner como seria

el disefio de las alertas automaticas en el modulo de dashboard, en la siguiente

figura se muestra el prototipo de las alertas automaticas la cual fue aprobada por

el Product Owner.

Figura 53. Prototipo de alertas automaticas
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Cddigo

En la siguiente figura se muestra el codigo de programacion de las alertas

automaticas.




Figura 54. Cédigo de alerta de vencimiento de certificado

$certificad
join
->join
->join
->select
‘cert
rt

DB: :raw
->whereDate
->where

->get();

$datos
$cont

= array(
" => $certificado->ordenes,
=> $certificado->clientes,
> $certificado->sucursal,
$certificado-»servicios,
> $certificado->fecha emision,
o' =» $certificado->fecha_vencimiento
)s
$cont++;

Implementacién

En la siguiente figura se muestra la interfaz grafica de roles y permisos de la
aplicacion web desarrollada por el equipo de trabajo y aprobada por el Product
Owner.

Figura 55. Alerta de vencimiento de certificado

ALERTA DE CERTIFICADOS POR VENCER
A CONTINUACIGN, SE LISTA TODOS LOS CERTIFICADOS QUE ESTAN PROXIMOS A VENCER DENTRO DE 7 DIAS
FECHA DE EMISION DEL FECHA DE VENCIMIENTO DEL

s CLIENTE SUCURSAL SERVICIO CERTIFICADO CERTIFICADO

500  INVERSIONES LLV Caminos del LIMPIEZA DE TRAMPA DE GRASA DE 30-06-2022 09-07-2022
SAC. Inca ACERO

Entendido




Requerimiento de RF 17
RF 17: El sistema debe mostrar un modulo de reportes donde se pueda generar
en pdf el indice de comercialidad de un servicio en especifico y el porcentaje de

crecimientos de ventas de un mes y afio determinado.

Prototipo RF 17:
Se opto por la utilizacion de prototipo para mostrar al Product Owner como seria
el médulo de reportes, en la siguiente figura se muestra el prototipo del médulo de

reportes la cual fue aprobada por el Product Owner.

Figura 56. Prototipo de modulo de reportes

Faohal de /08 Oder e Ger oo

O X0 ] & )

MODULO DE REPORTES
Ventas de un servici en aspecifics

]+

Dmgin sl L0n
Cegronzacion
Dimgim g Lgoemn

CONSULTAR

Indice de comercalidad

| consuLTAR

Hes Searvicio AR
| BELECCIONE \= BELECCIONE [= BELE [=
Efmit Tl cioi 1038
Feblws Dtz s 1013
Hareo Dol o 1 5 03" 014
CONSULTAR
Porcentaje de crecimienio de veniaa

Mes Alio
| sELECCIONE - BELECCIOH -

Eres 2022

Fabrrms 2023

Mares 2024




Cddigo
En la siguiente figura se muestra el cédigo del médulo de reportes.

Figura 57. Codigo de médulo de reportes
indicador2 (Rs

$reguest->mes
$reguest->mes == $mes =
$reguest->mes $mes =
$reguest->mes $mes
$reguest->mes $mes
$request->mes 5 ) $mes
$reguest->mes $mes
$reguest->mes 3){$mes
$reguest->mes 9){$mes
$reguest->mes 10){$mes
$reguest->mes 11){ $mes
$reguest->mes

$valor_indicador2
select(DB
->where( "
->whereMonth( ‘created at®, $request->mes

->groupBy(DB: :raw( 'Date( d_at)’)
->get();

$cont = @;
$values = H

foreach ($valor_indicador2 as $file
$values[$cont] = array(
' 1" => $file-»total,
=> $file->dia,

)5

fcont++;

$pdf = PDF::loadview(’
compact('values’,
))->setPap
return $pdf->stream(’indic

Implementacion
En la siguiente figura se muestra el modulo de reportes de la aplicacion web

desarrollada por el equipo de trabajo y aprobada por el Product Owner.
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Figura 59. Acta de reunion de validacion del sprint 04

ACTA DE VALIDACION DEL SPRINT 4

DATOS

J &M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L

Aplicacion web para la gestion comercial

Jimmy Alonso Sanchez Pefia

PARTICIPANTES

Jimmy Alonso Sanchez Pefa

Fabrizio Michel Fernandez Sulca

ACUERDOS

En cumplimiento de lo establecido en el plan de trabajo para el desarrollo del
proyecto “Aplicacion web para la gestiéon comercial en la empresa J & M
CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L". Se realiza la entrega del
producto correspondiente al Sprint 4. Los requerimientos funcionales son:

- El sistemadebe mostrar un moédulo de dashboard donde se pueda visualizar un contador del
ingreso obtenido durante el mes y un contador de la cantidad total de érdenes de servicios
registradas, también donde muestre una lista de las ordenes de servicios que estan por
vencer su certificado.

- El sistemadebe mostrar un grafico de barras del porcentaje de crecimiento de ventas diarios
durante el mes en el médulo del dashboard.

- El sistema debe mostrar un grafico de barras del indice de comercialidad del servicioen
especificodurante el mes en el médulo del dashboard.

- El sistema debe mostrar una alerta en el médulo de dashboard cuando va a vencer el
certificado de un servicio.

- El sistemadebe mostrar un médulo de reportes donde se pueda generar en pdf el indice de
comercialidad de un servicio en especificoy el porcentaje de crecimientos de ventas de un

mes y afio determinado.

Luego de la verificacion del funcionamiento del entregable del Sprint 4 el gerente
general Jimmy Alonso Sanchez Pefia manifiesta su conformidad del producto

entregado, por lo tanto, se da conformidad de la presente acta.
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