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RESUMEN

La presente investigacidon se denomina: “Sistema de Comercializacién via web para mejorar los
procesos de compra y venta en la empresa Kiva Network de la Ciudad De Trujillo”; para que el
presente proyecto logre su objetivo, se tuvo que realizar entrevista al gerente de la empresa como
alavez encuestas a los colaboradores, con este estudio se pudo identificar el objetivo principal que
es mejorar los procesos de compra y Venta de la empresa Kiva Network a través de la
implementacién de un Sistema de Comercializacién via web.

A su vez tiene el propdsito de mejorar el tiempo de busqueda para el aprovisionamiento de
productos, reducir el tiempo de entrega de cotizaciones y reducir el tiempo de reporte de ventas
realizadas.

Para el desarrollo de esta investigacion se utilizé la metodologia XP, esta metodologia contiene
cuatro fases: Historia de Usuario, Tarjetas CRC, Test de funcionamiento de cédigo implementado y
las pruebas del sistema.

El analisis de datos que se empled es la prueba T, facilitando asi que el sistema consiguiera mejorar
el tiempo de busqueda para el aprovisionamiento de productos en un 42%, también se redujo el
tiempo de entrega de cotizaciones en 47% a la vez se logrd reducir el tiempo de reporte de ventas

realizadas en un 25%..

Concluimos que el sistema propuesto mejord significativamente para la empresa Kiva Network

E.l.R.L. de la ciudad de Trujillo.

Palabras claves:

Sistema via web, procesos de compra y venta y comercializacion.
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ABSTRACT

This research is called: "Web Marketing system to improve the processes of buying and selling in
the company Kiva Network of the city of Trujillo"; In order for this project to achieve its objective,
it was necessary to interview the manager of the company as at the same time surveys to the
collaborators, with this study it was possible to identify the main objective that is to improve the
processes of purchase and sale of the company Kiva Network through the implementation of a
marketing system via web.

Inturn it has the purpose of improving the time of search for the provisioning of products, to reduce
the time of delivery of quotations and to reduce the time of report of realized sales.

For the development of this research, the XP methodology was used, this methodology contains
four phases: User history, CRC cards, implemented code performance test and system tests.

The analysis of data that was used is the T-test, thus facilitating the system to improve the search
time for product provisioning by 42%, also reduced the delivery time of quotes at 47% at the same

time was reduced the time to sales report made in 25%.

We conclude that the proposed system improved significantly for the company Kiva Network

E.l.R.L. in the city of Truijillo.

Keywords:

System via web, processes of buying and selling and marketing.
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INTRODUCCION

Hoy en dia las tecnologias se han transformado en un elemento muy importante en las vidas
de las empresas, la razén principal de esto es la informacién que actualmente se maneja en

la actualidad, hace que la informacion sea util y necesario.

Las tecnologias se apoyan con herramientas y metodologias, para lograr adquirir las
informaciones necesarias en una empresa, reconocemos que los avances de las tecnologias

y las metodologias fueron desarrollados para manejar un buen sistema de informacién.

Como mencionamos las tecnologias juegan un papel importante en las empresas el cual se
podra conseguir con facilidad a los datos de una empresa, logrando asi obtener el acceso a
las informaciones como tener la capacidad de consultar, modificar y agregar datos, los altos
ejecutivos podran tomar decisiones estratégicas para que compitan en el mercado y logren
mejorar los procesos que realicen para la optimizacién de la calidad del servicio y a la vez

contribuir con la rentabilidad.

La empresa Kiva Network, ha iniciado una etapa en la que se integra a las tecnologias,
asimismo se conoce las necesidades de mejorar el futuro de la empresa, de tal modo que el
gerente pueda conocer los procesos de entrada y salida, logrando conseguir la informacion

gue solicite.

En el drea comercial, esta encargada de registrar las operaciones comerciales realizadas por
los clientes adscritos a dicha area, dichas operaciones comerciales como: transacciones de

compray venta de productos, gestion documentaria y propia del rubro.

El presente tema de investigacion tiene como objetivo mejorar los procesos de compra y
venta de la empresa Kiva Network, que tiene como funcidn principal brindar informacion y
un buen servicio a los clientes, para esto se desarrollé un sistema web de comercializacion
gue permitird un registro eficaz de clientes, productos y proveedores de la empresa Kiva

Network.
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El Sistema Web en desarrollo es un software donde los usuarios pueden acceder desde un
terminal a un Servidor Web por medio del Internet o de intranet a través del navegador,
quiere decir que este software es codificado en un lenguaje de programacion que tolera

todo los navegadores web para que sea visible al memento de ejecutar dicho sistema.

La arquitectura del Sistema Web estd conformada por tres componentes: el primer
componente es de presentacion, este es el que interactua el cliente con el servidor, quiere
decir que el cliente puede acceder facilmente a los navegadores de la aplicacién mientras el
servidor recoge toda la informacién necesaria, luego lo procesa y al final es visualizada por
el cliente, el segundo componente ve los servidores web llamado también procesos el cual
es la parte mas importante de aplicacidn en el que se utiliza la I6gica de negocio, esto va a
definir las operaciones que requiera el servidor, quiere decir que recibe, interactia y
procesa los resultados, el tercer componente se encarga de la Administracion de los Datos
gue manipula la Base de Datos esto se encarga de almacenar, recuperar, y asegurar toda la

integridad de los datos. (Leonardo Lépez, 2012)

Para guardar la informacion utilizaremos una Base de Datos. También utilizaremos
sentencias SQL 2008 R2 (Structured Query Lenguaje, Lenguaje Estructurado de Consulta),
quiere decir que el sistema de administracion junto con el andlisis de bases de datos se

relaciona para dar solucion referente al comercio electrénico.!

El entorno grafico de SQL Server, podemos administrar las bases de datos que tenemos, asi

como ver los de errores, exportar listas, o realizar respaldos de las bases de datos.

El SQL para que consulte necesita de sus respectivos lenguajes que vienen ser: T-SQL y ANSI
SQL. Como sabemos para la programacion del SQL Server precisa del T-SQL para poder
realizar las operaciones que se necesita sin la necesidad pasarlo por el codigo ASP, con esto
el cédigo sera captado con rapidez.

En diferentes lenguajes de programacion el T-SQL es utilizado para las aplicaciones.

1 SQL Server — Margarete Rouse 2015
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En el manejo de los datos de registro utilizaremos Visual Estudio 2012, este lenguaje soporta
multiples lenguajes de programacion como C++, C# Visual Basic .NET, F# Java, Python,

Ruby, PHP; al igual que entornos de desarrollo web como ASP.NET MVC, Django, etc.NET.?

“Framework, es el encargado de ejecutar el cddigo que se necesita para visualizar y llenar
los elementos de la plataforma que se utilizara, este framework esta disponible para todas

las plataformas de Microsoft Windows.” (Microsoft, 2014).

El desarrollo de esta propuesta fue apoyada mediante la Metodologia XP, la cual permitio el
seguimiento de la evaluacion del Sistema de Comercializacion en cada una de sus fases de

desarrollo.?

La metodologia de desarrollo del sistema Web es XP, determina como orientacién para el
desarrollo de Software que recurre a buenas practicas, esto determina en valores, principios

y practicas esenciales.

La metodologia XP es agil que se centra en desarrollar el software como clave de éxito para
un buen equipo de trabajo, el aprendizaje de las personas estan encargadas de realizar el
software como a la vez favorecer un buen clima de laboral. Esta metodologia se orienta en
la retroalimentacidn constante (cliente y el equipo de desarrollo).

XP es apropiada para distintos propdsitos con por ejemplo los requisitos que se necesita, en

el cual exista un alto riesgo técnico.

2 Introduccion a Visual Studio- Micosoft 2007 (Microsoft, 2011)
3 DevExpress — Microsoft 2012 (Microsoft, 2012)
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Esta metodologia fue creada para entregar el software a los clientes. Asi también esta

metodologia inspira a todo los desarrolladores a realizar los requerimientos de los clientes.

XP se define por sus cuatro variables: Costos, Tiempo, alcance y calidad. Ahora si bien esta
metodologia se basa en cuatro variables, y solo tres de estas pueden ser fijas por los actores
quienes conforman los clientes y los jefes del proyecto, y la variable restante debe ser
establecida por los equipos de desarrollo, el cual esto implica estar en equilibrio las cuatro
variables dentro del proyecto. Tenemos como ejemplo, si el cliente realiza la calidad vy el
alcance, el jefe de proyecto se encarga del precio, entonces los desarrolladores pueden

determinar el tiempo que durara el proyecto. (Anca, y otros, 2011)

Al momento de seleccionar la metodologia para el desarrollo del software se tiene en cuenta
los criterios como son: el tiempo de desarrollo; se refiere al tiempo que demanda realizar
todas las fases de la metodologia, los requerimientos; si la metodologia captura los
requerimientos adecuados y correctos de los usuarios, los costos referidos a cuanto costara

desarrollar la mitologia en mencion.

La metodologia XP pone en practica las responsabilidades a los desarrolladores para que
logren un buen desempeiio en su trabajo, asi entienden el disefio de la programaciony ala

vez manejen las clases y los métodos de una forma segura.

Las metodologias agiles ayudan a disefiar, desarrollar y mostrar las pruebas de un software
a través de su ciclo de vida, también estdn relacionadas a los resultados de un producto pero
no a las documentaciones. Por ejemplo la metodologia dgil se encuentra en la metodologia
XP. Las metodologias se usan para planear, estructurar y controlar los procesos de los

sistemas.?

* Disefio de Metodologia Agil-Schenone Marcelo Hernan-2012
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El manejo del software es importante ya que esto tiene una gran accesibilidad para que los
usuarios se sientan cdmodos al navegar de una forma segura, esto hara que la aplicacién no

tenga inconvenientes.

En la presente tesis se observa que en su Software aplicaron la metodologia XP, debido a las
ventajas sobre las demds metodologias, que permiten la obtencidon de un software de

calidad para la empresa beneficiaria.

Los sistemas web permiten procesar la informacién de manera correcta con acceso a base
de datos de manera rdpida, este trabajo de investigacion se encontrado antecedentes
internaciones de la investigacion tenemos: “Disefo de un sistema de control para la gestion

comercial con los clientes preferenciales de Codensa S.A” . (Ortiz Betran, y otros, 2012)

Este proyecto de Investigacion desarrollé un aplicativo en el que ayuda a controlar las
gestiones comerciales de la empresa con sus clientes potenciales En la presente
investigacion pude resalta la importancia de controlar la cartera de clientes y mas aun de

los preferenciales, debido a que esto genera mayores ingresos para la empresa

Como siguiente investigacion internacional se tuvo en cuenta al proyecto: “DESARROLLO
DE UN SISTEMA DE CONTROL DE PROCESOS DE ENTRADA Y SALIDA DE UN PRODUCTO
MEDIANTE TECNOLOGIA MOVIL EN EMPRESAS COMERCIALES.” (Gutiérrez Tuapante, 2011)

El desarrollo de esta investigacidon tiene como objetivo resolver los problemas que afronta
la empresa, el cual dicha empresa no cuenta con ninguna automatizacidn para controlar las
entradas y salidas de los productos, por esto al realizar de forma manual estan propensos a
cometer muchos errores y sobre todo pérdidas de informacion.

Al conocer estos problemas que tiene la empresa se implementd una solucién de proveer
el control de entradas y salidas de los productos; como bien sabemos el avance de las
tecnologias y el gran progreso de las ciencias informdaticas nos permiten entrar al nuevo

mundo de la tecnologia.
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En la presente tesis pude apreciar y rescatar la importancia de controlar la entrada y salida
de productos en una empresa, ya que esto permite reducir en numero de errores y futuras
pérdidas de informacién de productos que son valiosas en la empresa ya que sin esto no

podria abastecerse

En los antecedentes Nacionales tenemos al “Andlisis, Desarrollo e Implementacion de un

Sistema de Punto de Venta con Software Libre” (Benites Timana, 2013)

El desarrollo de esta tesis, esta orientado hacia las Microempresa y Pequefias empresas o
mas conocidas como Pymes que cuyo articulo 2° y 3° de la LEY GENERAL DE LAPEQUENA Y
MICRO EMPRESA se comprende que Pequefia y Micro Empresa son unidades econdmicas

que opera una persona natural o juridica.

En esta investigacién se muestra la eficiencia del sistema de comercializacion, dandome
entender que si es aplicado de manera correcta se eliminara el tiempo en muchos procesos

y esto generard una mayor rentabilidad para la empresa al nivel econémico y en el mercado.

Continuando con los antecedentes Nacionales tenemos a la investigacién “DESARROLLO DE
UN SISTEMA DE INFORMACION DE SOPORTE A LA GESTION COMERCIAL, CON UNA
ARQUITECTURA DISTRIBUIDA BASADA EN WEB SERVICES PARA UNA EMPRESA
PRODUCTORA DE DULCE” (Gonzales Custodio, 2014)

En el presente proyecto, se han utilizado encuestas y entrevistas, logrando tener una mayor
perspectiva de la problemdtica actual en que se encuentra la empresa. Para el diseiio de la
bases de datos transaccional, se ha tenido en cuenta el diagrama de clases generado por la
metodologia RUP, logrando el disefio de la base de datos, especificando llaves primarias y

secundarias, asi mismo se ha permitido definir relaciones entre tablas.
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En el diseiio del sistema se aplicd la metodologia RUP, logrando los requerimientos del
sistema a través de los Modelos de Casos de Uso de requerimientos y de Negocio, objetos
del Negocio. Y de los diagramas de colaboracion, secuencia, clases, competentes vy

despliegue.

En esta investigacidon, entendi lo importante que es implementar politicas de seguridad para
un sistema de comercializacidon debido a que esto generarda una mayor confiabilidad por

parte de los clientes, en mi caso seria por parte de los vendedores en la empresa.

Respecto a las investigaciones locales tenemos al “DISENO DE UN SISTEMA DE
COMERCIALIZACION PARA MEJORAR LA GESTION DE VENTAS DE LA EMPRESA
DISTRIBUIDORA ROMARIO DE LA CIUDAD DE MOYOBAMBA” (Ludefia Apuela, 2010)

La presente investigacién tiene como objetivo principal realizar un sistema de
comercializacién para mejorar la gestion de ventas de dicha empresa. La investigacion se
apoyo a la modalidad del mercado como un disefio de campo. La informaciéon que se
consiguieron fue gracias a las visitas y las recolecciones de datos como las entrevistas,
observaciones y encuestas que realizaron a la empresa.

Para dar cumplimiento a dicho objetivo se diagnostico la situacién actual de la empresa con
la finalidad de conocer la realidad de la entidad tanto en el sistema de comercializaciéon
como en su gestion; asi mismo se determind el sistema actual de la empresa, cudles son sus

procesos, estrategias, técnicas que no se encuentran definidas.

En la presente investigacion me permitid conocer los beneficios que tiene una
implementacion al realizar un sistema de comercializacion en una empresa que se dedica a
este rubro y ademas a poder entender que en estos casos es recomendable utilizar una
metodologia que sea agil y eficiente como por ejemplo la metodologia XP que sirve para el
desarrollo los sistemas, debido a que en la presenta tesis se utilizé generandole muchos

beneficios.
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Para toda empresa es importante dedicarse a la comercializacion de productos, en el que es
un sistema eficiente para controlar los articulos, esto permitira saber con exactitud, cuanto
y cuando se debe pedir para el reabastecimientos de la empresa para la venta.

Otra de las investigaciones tomadas como antecedentes Locales es el “SISTEMA WEB DE
COMERCIALIZACION PARA MEJORAR LA GESTION DE VENTAS EN LA EMPRESA XPLORING
SOLUTIONS S.A.C. DE LA CIUDAD DE TRUJILLO” (Garcia Ahen, y otros, 2011)

El presente proyecto demuestra que en la practica uno puede aprovechar las tecnologias
web que existen para mejorar la gestion de ventas en una organizacién y de esta manera
fomentar el desarrollo y crecimiento en la empresa.

Este sistema estard basado en plataforma web, lo cual ayudara a mejorar la eficacia y
eficiencia en los procesos y asi reducir tiempos de espera. También el proyecto encaja en
los planes de las empresas en automatizar sus procesos y accesos de informacién a los

clientes.

La presente investigacidn se realiza en una empresa que tienen el mismo rubro solo que su
mercado es mas amplio permitiéndole abarcar un mayor nimero de clientes con respecto
a donde estoy realizando mi investigacion, ademads entendi el significado de gestion de

ventas y como interactlan sus elementos

Para entender mejor esta investigacion debemos tener el conocimiento de ¢Qué es un
Sistema?, segln (ALEGSA, 2015) es un conjunto de elementos relacionados entre si, que
funcionan como un todo.

Quiere decir que el sistema es la union de elementos, datos o partes que interactian entre
si de una manera establecida, en el cual pueden incluir subsistemas; el sistema se conforma
por entrada y salida que su objetivo es dar un propdsito como por ejemplo para que se

disefia, se desarrolla y todo lo que lleve a un fin (resultado).
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Para la presente investigacién necesitamos conocer ¢ Qué es sistema de Comercializacién?,
para (Kriesberg, 1974), el Sistema de Comercializacién nos permitira ayudar a agilizar a los
colaboradores con su trabajo, garantizando la eficacia de las aplicaciones. El beneficio de las
herramientas serd muy bueno ya que podra generar el registro de entrada y salida de

productos, reducir el tiempo de cotizaciones.

El sistema de Comercializacion en una empresa se basa en planificar, verificar precios y
distribuir los productos y servicios para que el cliente quede satisfecho, la empresa tiene

como objetivo incrementar la rentabilidad y hacer crecer sus ventas.

La comercializacién son pasos que llevan a comercializar productos, bienes y servicios que
pueden ser generadas por las empresas, organizaciones y/o grupos sociales, por
consiguiente podemos indicar que se dividen en Macrocomercializacion vy

Microcomercializacidn, estos dos plano generan la satisfaccién del cliente.

La comercializacién tiene como funcién comprar, vender, ver el manejo de stock de las
mercaderias y asi obtener informacion del mercado, ya que estos son realizados por los

productores como consumidores.

La comercializacion se entiende que es un procedimiento en el que la empresa involucra
presentar un producto para satisfacer al cliente por una ganancia, por ejemplo el cliente
compra un producto y a cambio entrega una cierta cantidad del dinero.

También se sabe que la comercializacion tiende a estar orientada al cliente, el esfuerzo de

la empresa y sobre todo en la ganancia.

Hay que pensar en el futuro y preguntar en donde estardn nuestros clientes, como hacer que
nuestros productos estén al alcance de ellos. Asimismo es necesario calcular cual serd el
precio accesible que estdn dispuestos a pagar por los productos, y si la empresa obtendrd

las ganancias vendiendo el producto a ese precio.”

5> Comercializacion de Compras y Ventas - (Domingo Hernandez, 2012)
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Para obtener referencias y conceptos sobre las variables de un estudio, se investigd a varios
autores especializados en temas relacionados a la comercializacion; entre los contenidos de

las investigaciones tenemos:

“Los Procesos de Compra, {Qué son los Procesos de Compra?, son proceso de decision a
través del cual el cliente persigue cierto objetivo, por lo cual se deben preferir varios tipos de
acciones potenciales y necesitaria informacion del cual se procesara para estimar los

resultados de cada alterativa”.®

Los clientes toman decisiones de un modo a otro, quiere decir que seguidamente el usuario

no conoce con certeza el resultado de su eleccioén.

En las etapas del proceso de compra, es el comportamiento del consumidor al realizar la
compra de un producto, lo que lleva a un resultado; esto se llama etapas que ayudan al
proceso de compra: para un mejor entendimiento se puede ver en el caso de la compra
impulsiva, este proceso se consigue muy rapido pero también siguen un proceso por parte
del consumidor, mientras que otros realizan una compra minuciosa en el que realizan una
busqueda y evalian que producto puede ser mejor para ellos, en este caso puede llevar

mucho tiempo para el consumidor.

El Proceso de Compra consta de fases en el que se puede ayudar a reconocer las
necesidades, realizar una busqueda, evaluar varias opciones, decidir que producto comprar

y realizar el pago.

Fase |, Reconocer y buscar: en este proceso es cuando el comprador reconoce un producto,
luego recopila informacién necesaria. Como por ejemplo, la empresa desea un nuevo
producto, por lo tanto se ven en la necesidad de adquirir catdlogos de productos,

proveedores, entre otros.

6 Proceso de Compra (Inboundcycle, 2013)
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Fase Il, Evaluacion: después de realizar la busca de informacion se procede a evaluar cada

propuesta del producto seleccionado.

Fase lll, Decision: en esta fase se toma en cuenta las informaciones para realizar las
estrategias que influirdn en la toma de decisidn, por ejemplo una vez teniendo todo los

datos suficientes, el comprador decide comprar el producto seleccionado.

Fase IV, Pago: es la ultima de la fase del proceso de compra, una vez pasado el proceso de

decisidn se procede a a la fase de pago donde el usuario ya tiene claro lo que va a comprar.

Las ventas son procesos que interactian compradores y vendedores. También son llamados
como el corazén de los negocios, la venta se involucra al menos con tres actividades las
cuales con las siguientes: primero estd en cautivar a un comprador potencial, segundo

mostrarle las ventajas y las caracteristicas del producto y por ultimo estd en cerrar la venta.

El proceso de Venta, tiene que seguir una serie de pasos, dentro de los cuales podemos fijar
los Objetivos que se quiere alcanzar, programa en donde el vendedor pueda lograr dichos
objetivos, elaborar un presupuesto establecer un control de los gastos realizados por el

vendedor y de los objetivos que haya conseguido alcanzar.

(Belio, y otros, 2011)A la vez el vendedor debe considerar la objecién de un cliente como
una manera de obstaculizar el Proceso de la Venta, sino que también debe interpretar la
actitud del cliente como si estd interesado en comprar el producto.

Los procesos de ventas son pasos que permiten la evolucidn de los clientes potenciales
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Entonces ¢Qué es Proceso de Venta?, Es un proceso en donde una empresa hace lo posible
para que un producto sea la atencion del cliente, hasta que la venta se lleve a cabo, quiere
decir, que el vendedor manipule al cliente hasta que consiga la venta del producto de la

compafiia. ’

Asi como los procesos de compra tiene sus fases, el proceso de venta también cuenta con

sus propias fases:

Fase |, Prospeccion (atencion): En esta fase consiste en buscar clientes nuevos, quiere decir
gue no estén dentro de su cartera de clientes y solo se buscara a los que todavia no son
clientes, de los cuales ellos tienen posibilidades de serlo.

Esta etapa tiene tres etapas:

Etapa 1 - identificar a los clientes: estos pueden ser nuestros futuros clientes, y para hallarlos
se puede ir a diversas fuentes como por ejemplo sacandoles alguna informacién como sus
datos

Etapa 2 - Evaluar a los solicitantes: una vez que se identificd a todos los clientes, esto
procede a calificar de manera individual hasta determinar cual o cuales son mejores.

Etapa 3 - Elaboracion de lista de clientes: quiere decir que se elaborara una relacién de
clientes en donde seran ubicados de acuerdo a su importancia y prioridad. Ahora si bien la
lista de los clientes debe ser actualizada constantemente por una persona de confianza de

la empresa.

Fase ll, El acercamiento (contactar): una vez elaborado la lista de clientes, entramos a este
paso que consiste en averiguar todo los datos de cada cliente. En que se obtendran datos
personales y con el transcurrir del tiempo se prepara una simulacién de venta que se
adapten a las necesidades del cliente, para luego solicitar una cita con anticipo y presentarle

el catalogo de productos.

" Proceso de Venta (inboundcycle, 2013)
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Fase lll, Presentacion de mensaje de venta: Este debe de adaptar las necesidades de los
clientes. Los mensajes de ventas son estructuras organizadas que estan conformas en tres

pilares: las caracteristicas del producto, las ventas y los beneficios que obtiene el cliente.

Fase IV, Resistencia a la Venta: El vendedor debe estar preparado para todo tipo de clientes,
asi como también deben estar preparados para las objeciones que realicen y a la vez hacer

técnicas de cdmo evitarlas o refutarlas.

Fase V, Cierre de Ventas: este es el Ultimo paso primordial dentro del proceso de venta.
Quiere decir que el cliente toma la decisidon de comprar un producto, después de haber sido

influenciado por el vendedor.®

Segun la informacidn que se recolecto por medio de entrevistas a los colaboradores de la
empresa, se encontrd una problematica en los procesos de ventas quiere decir, que no se
tiene mucho informacidon en algin datos requerido ya sea por el desempefio del area
comercial.

Al presentarse este problema, se optimizaron los recursos dentro de la empresa. Esto
conlleva que no solo perjudicaria los objetivos y metas de la empresa, sino también, dafiaria

la calidad del servicio que se ofrece a los clientes.

Al final de la investigacion se presentara las conclusiones correspondientes de esta
investigacion, indicando los logros que se obtuvieron, en cada uno de los objetivos
establecidos, recomendaciones para la empresa Kiva Network, y las referencias

bibliograficas que sustentan la presente investigacion.

8 Proceso de Ventas (Walker, 2012)
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1.1 Problema:
El contexto empresarial se encuentra en constante cambio debido a las variantes
producidas en el mercado. La tecnologia permite facilitar el trabajo del humano en el

proceso de compra y venta.

La tecnologia de informacion y la comunicacion, nos pueden ayudar a mejorar la vida de las
personas. Para ellos se tiene que utilizar herramientas para alcanzar los Objetivos de
Desarrollo, a la vez utilizar los instrumentos que nos proporcionan a avanzar los medios

para si facilitar los conocimientos y facilitar la comprensién mutua.®

Por ello, realizar los procesos en menor tiempo, es un importante logro para una empresa,
gue permite generar mayores ingresos econémicos debido a su eficiencia para desempefiar

sus labores en un tiempo preciso y eficaz.

Ahora si estos procesos se ven involucrados en el uso de alguna tecnologia que permita
facilitarlos y mejorarlos, tenemos el caso de algunas empresas que han optado por usarlas
permitiéndole transformar su manera de laborar y gestionar sus recursos.

Las TIC'S son recursos claves que permiten generar un ambiente laboral mas productivo
permitiendo agilizar las comunicaciones, brindando una buena base para el trabajo en
equipo.

Las empresas comerciales tienen como objetivo principal vender sus productos y agilizar
sus procesos. Ademds, las TIC's han alcanzado su objetivo de facilitar a las pequeiias y
grandes empresas la mejora continua de su negocio a través de cuatro servicios de
plataforma: Conexidn a Internet, la gestion de correo electrénico, nombre de dominio en
internet y una pdagina web; puesto que agilizan los servicios que estas desarrollan.
Particularmente existen sistemas de informacion de funcionalidad no especifica en las
empresas, avocados al drea de ventas, por tal motivo es importante modernizarse para
lograr un mejor desempefiio del cual tomaremos la ventaja de los demas participantes en

el rubro.

9 Kofi Annan, discurso inaugural de la primera fase de lawsSIS (Ginebra, 2003
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Kiva Network es una empresa dedicada a facilitar el acceso a la tecnologia a sus clientes
para ayudarles al logro de sus objetivos, en tal sentido es proveedora de equipos de
computo y que brinda soluciones Web, con alto interés en la satisfaccion de sus clientes al

momento de la entrega de productos y servicios.

El responsable del area comercial sostiene que, con respecto a los procesos en la empresa
Kiva Network, especialmente en el area comercial, cuenta con retrasos en los pedidos que
se solicitan a los proveedores para la compra de un producto, a la vez existe lentitud en el
proceso de venta del producto, por ejemplo el saber qué comprar, qué se va a vender,

cuanto se cobrara. (Ver Anexo: 03)

Todos estos procesos traen como consecuencia una gran pérdida de tiempo e insatisfaccion
por parte de los clientes, provocando asi, pérdida de los mismos y pérdida econémica a la

empresa. (Ver Anexo: 03)

La empresa Kiva Network decidié implementar un Sistema de Comercializacién, en el que
este permite monitorear y controlar las ventas como también las compras de productos, el

cual favorecera las labores de los trabajadores.

Dentro de este contexto el proyecto de un Sistema de comercializacién, brinda a través de
una solucidon tecnoldgica, facil y répida, las atenciones correspondientes a los

requerimientos del usuario, para poder satisfacer sus necesidades como clientes.

Las Funcionalidades del sistema comercial permitirdn el desenvolvimiento y las consultas
de las informaciones como las cantidades en stock de los productos, datos de los

proveedores, reporte de ventas realizadas.

A través de la entrevista personal realizada al inmediato superior del area comercial y al

colaborador de la empresa Kiva Network, se pudieron identificar los siguientes problemas: (ver

Anexo03 y 04)
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e El encargado del drea comercial de la empresa, manifiesta que al momento de verificar
los productos faltantes tardan un promedio de 40 minutos, debido a que no tienen el
registro de los productos solicitados por los clientes y la informacién de la empresa que los
provee, lo cual ocasiona retrasos de busqueda de un producto.

e Los colaboradores del drea comercial manifiestan que existe una demora de 30 minutos
al momento de realizar una cotizacidn, debido a que no se tiene al alcance los precios de
todos los productos, lo que conlleva a consultar a cada proveedor, ocasionando demora en
la atencidn al cliente.

e Elencargado del drea comercial manifiesta que tardan un promedio de 20 minutos para
realizar un reporte de ventas, debido a que no existe un orden en el registro de ventas de

los productos, lo que retrasa las actividades del colaborador.

1.2 Formulacion del Problema
é¢De qué manera el Sistema de Comercializacién via web mejora significativamente el
proceso de compra y venta en la empresa Kiva Network en el afo 2016?
1.3. Objetivos:
< Objetivo General
Mejorar los procesos de Compra y Venta de la empresa Kiva Network a través de
la implementacidn de un Sistema de Comercializacion via web.
+* Objetivo Especificos
v" Mejorar el tiempo de busqueda para el aprovisionamiento de Productos en la
empresa Kiva Network.

v Reducir el tiempo de entrega de cotizaciones en la empresa Kiva Network.

v" Reducir el tiempo de reporte de ventas realizadas en la empresa Kiva Network.
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I, MARCO METODOLOGICO
2.1. Hipétesis
La implantacion del Sistema de Comercializacion via web mejora significativamente el
proceso de compras y ventas en la empresa Kiva Network; a través de la reduccion del
tiempo en: De busqueda para el aprovisionamiento de productos, entrega de

cotizaciones y reporte de ventas realizadas.

2.2.Variable
%+ Variable Independiente:
Sistema de comercializacién via web.
R/

* Variable Dependiente:

Proceso de compra y venta.
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2.3.0peracionalizacion de Variable

Cuadro N° 1: Operacionalizacién de Variables

: o S : : Escal
Variables Definicién Conceptual Definicién Operacional Indicadores sca.afe
medicion
Variable Contrato de compraventa a aquel contrato La atencion de procesos Tiempo promedio en las
Dependiente  que suscriben dos personas y por el cual una S& Medira mediante los  verificaciones de productos
procedimientos faltantes

de ellas se obliga a entregarle a otra una realizados diariamente Cantidad promedio en listas

determinada cosa y la otra parte se en el &area comercial de pedidos extraviadas.

e d De razén
compromete a pagar una suma monetaria 0ONde se esea
Procesos de . . . controlar los tiempos en  Tiempo promedio de atencién
determinada previamente por la misma. e . .
com las verificaciones de de solicitudes para el
pray venta
(Sanz Blas, 2010) productos para abastecimiento de productos.
satisfacer a los clientes.
Variable Estd encaminada a planificar, fijar precios, El sistema permitird
Independiente  promover y distribuir productos y servicios mejorar de manera
que satisfacen necesidades de los eficiente el proceso de Pruebas funcionales
consumidores actuales o potenciales. compra y venta en la
Fundamenta con el consumidor de los empresa Kiva Network
De razén

Sistema de productos de forma directa o indirecta.
comercializacion De igual forma, el sistema de
via web comercializacion se ocupa tanto de analizar Pruebas unitarias
y estudiar las oportunidades del mercado.
(Kriesberg, 1974)
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2.4. Indicadores de Variable Dependiente

Cuadro N° 2: indicadores de Variable Dependientes

UNIDAD DE

INDICADOR INSTRUMENTO MEDICION ESCALA FORMULA DESCRIPCION DE LAS VARIABLES
Tiempo promedio TPBAP: Tiempo promedio de busqueda
de busqueda para el Yi-1(TBP); para el aprovisionamiento de Productos.
Cronémetro Minutos Razén TPBAP = —
aprovisionamiento n: nimero de busquedas de productos
de Productos. TBP: Tiempo de busqueda de productos.

TPEC: Tiempo promedio de entrega de
Tiempo promedio
n (TEC); cotizacion.

de entrega de Cronémetro Minutos Razén TPEC =
n: nimero de cotizaciones.
Cotizacidn.

TEC: Tiempo de entrega de cotizaciones.
TPRRV: Tiempo promedio de realizacion de

Tiempo promedio reporte de ventas.

o , . : ~1(TRRV); .
de realizacién de Cronémetro Minutos Razén TPRRYV =22 7t pn:Cantidad de reportes de ventas.
n
reporte de ventas. TRRV: Tiempo para realizar un reporte de

ventas.
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2.5.Metodologia
La metodologia que se utilizd en la presente investigacidén es experimental, en el cual

consta de causa y efecto entre las variables independiente y variables dependientes.

4+ METODOLOGIA PROGRAMACION EXTREMA (XP)

Figura N° 1: Ciclo de Vida XP

ITERACION HACIA LA
EXPLORACION PLANEAMIENTO PRIMERAVERSION PRODUCCION
Nuevas Histonas de Usuano
Velocidad de Proyecto
Historia de : Aceptacion
usuario del cliente

Prucbasde Pequedias

; aceptacion versiones
e s  Metifora
Architectural JEEEREH

:‘-'\'l"\‘{k'
consulting

Fuente (Carvajal, 2010)
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Figura N° 2: Etapas en la Metodologia XP

| Esteme Frogrameing l
» - - I b —
! ! !
l 1. Planificacion I | Il. Dizeno ] I lIL Cezarrciio ] I V. Fruebas I

[ 1. Hisloms ¢e Uzuana I i 1. Mesdfora del Sistema | I'-.Dispmlbldadcclclc?el I 1. iplantaoon I

l , l l ‘

I 7 Plan de ;’—'nlmgni I ] 2 Tarplias CRC ] I 7 Unidad de: Fruchas I I 2 Frachas d'nA.upl.mM |

[

1

[- 2 'J’et:tdad;:ﬁu',v.\'lfl I 3§wd&c;ﬂunludes- | Ifi 9togmmxi:-n poe p:repsl

I 4. Zeraoores ] I& Funccoabda miniea I 4. Imegraodn I

| 5 Recdae |

6. Reunicnes

Fuente: (Chavez, 2010)

Como bien sabemos, la metodologia de XP cuenta con fases, el cual detallaremos:

a) Fase | de Planificacidn:
Primero definiremos las historias de usuario, estos son parecidos y a la vez tiene
misma funcién que los casos de usos pero con algunas diferencias.
Las fases de pruebas verifican los programas de quienes cumplen con las historia
de usuario, para que cuando sea el momento de implementarlo a través de las
historia de usuario, después de todo el proceso el cliente y los programadores se
reunen para verificar cada historia. El tiempo para realizar una historia estd entre 1
y 3 semanas.

b) Fase Il de Desarrollo:
En este proceso se realiza diagramas de entidad para cada requerimiento, luego se
disefiaron los modelos fisicos y los modelo légicos, a la vez se realizaron los
diagramas de despliegue que representan el funcionamiento del sistema, asi se

lograra conseguir el desarrollo que cumpla todos los requisitos especificados.
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c)

d)

Fase Ill de Disefio:

El creador Kent Beck y Ward Cunningham, disefio el andlisis orientado a objetos
como también las tarjetas CRC (Class, Responsabilities and Collaboration).

Las tarjetas CRC trabajan con las historia de usuario para ver cémo funciona el
sistema interno, lo cual se define a que clase estd involucrado el objeto por lo
consiguiente se describe en la parte superior de la tarjeta, por otra parte en el lado
izquierdo se describen las responsabilidades que cumple el objeto y en la derecha

se menciona las clases de quienes forman parte de las responsabilidad.

Fase IV de Pruebas:

Las pruebas del software, se llaman asi a las cajas Blancas y a las cajas Negras. Las
cajas blancas se denominan asi por las prueba de software, estos elaboraron los
funcionamientos internos de las historias de usuario; ahora en la caja negra nos
funciona y a la vez determinar la historia de usuario en el que se crea los “Test de
aceptacion”, una vez creado los test, proceden a ser elaborados y utilizados por los
clientes para que comprueben si sus historias se realizaron con exito.

Se crearon las pruebas unitarias para que genere un testeo de grafos y flujos para
ver la complejidad (de nimero de caminos del cédigo y determinar el nimero de

pruebas que se realizan para asegurar la ejecucién de cada sentencia.)

2.6.Tipos de estudio

v

Investigacion Aplicada

En la presente investigacidn se pretende crear e investigar las causas y los sucesos
gue se enfocan a los problemas, gracias a esto se elaboran las précticas con el fin de
luego realizarlos.

Investigacion Explicativa

En este informe su principal interés es manifestar lo sucedido y cudl es su condicién,

y entender porque variables estdn relacionadas.
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2.7.Disefio
v Tipo de Estudio: Experimental

v' Clasificacién: Pre Experimental

En la contratacién de la hipétesis utilizaremos el tipo pre-experimental en el que

consiste en dos métodos PRE-TEST, POST-TEST para un solo grupo:

+»+ Anticipar la medicién de las variables dependientes (PRE-TEST).

+* Aplicar en las variables independientes al grupo experimental.

¢ Realizar una medicion nueva a la variable dependiente (POST-TEST).

Figura N° 3: Disefo de Investigacion

.

, ﬂT‘v .

® G ® Ol =Sistema de e 02
comercializacion

r—— »_[ PRE-TEST‘ A viaweb | POST-TEST’

_" Experimental

Dénde:

O1 | El proceso de compra y venta en la empresa Kiva Network EIRL antes de

implantar el Sistema Web de comercializacion.

X Sistema Web de comercializacién

02 | El proceso de compra y venta en la empresa Kiva. Network EIRL después de la

implantacién del Sistema Web de comercializacién
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2.8.Poblacién, muestra y muestreo
2.8.1 Poblacién
En la presente tesis, la poblacion estd conformada por los clientes y

colaboradores del area comercial Kiva Network.

Cuadro N° 3: Personal del area Comercial

POBLACION CANTIDAD ‘

Ejecutivo de ventas 01
Asistente de Direccién 01
Gerente General 01
TOTAL ADMINISTRATIVA 03

Puesto que la poblacidn cuenta con tres personas, no se aplicara muestra ni
muestreo.
2.8.2. Unidad de Analisis

Colaboradores de la empresa Kiva Network de Trujillo.

2.9. Criterios de Seleccion
¢+ Criterios de Inclusion
En la presente investigacidon consideramos para nuestra muestra de estudios a:
los clientes y los colaboradores. Ambos deberan cumplir ciertos requisitos: para
los clientes deben solicitar informacion de los productos, y por lo menos la
compra de un producto; para los colaboradores deben contar con equipos de
escritorio y a la vez realicen cotizaciones, inventarios, compras y ventas de
equipos.
¢ Criterios de Exclusion
Como consideramos a los clientes y colaboradores para nuestra muestra, se

excluiran a los clientes que soliciten algln servicio técnico como mantenimiento

preventivo y correctivo, debido a que no solicitan algun producto.
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2.10. Poblacion, Muestra y Muestreo por Indicador
* Indicador N° 1
Indicador (I11): Tiempo de blusqueda para el aprovisionamiento de Productos.

Cuadro N° 4: Indicador N° 1

Tiempo de busqueda para el

o . Muestra Muestreo
aprovisionamiento de Productos.

El-muestreo-es-de-Tipo-probabilistico-

20 =
n=20 aleatorio-simplen

¢ Indicador N° 2
Indicador (12): Tiempo de entrega de Cotizacién.

Cuadro N° 5: Indicador N°2

Tiempo de entrega de Cotizacion. Muestra Muestreo

El-muestreo-es-de-Tipo-probabilistico-

32 n=32 S
aleatorio-simplen

< Indicador N° 3
Indicador (13): Tiempo de reporte de ventas realizadas.
En la empresa el colaborador realiza un reporte de ventas al mes, en este caso se

tomara como Unico dato para medir el indicador.
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2.11. Técnico e instrumentos de recoleccion de datos

Cuadro N° 6: Técnicas e Instrumentos de recolecciéon de Datos

TECNICA INSTRUMENTO FUENTE OBJETIVO
Observacion Guia de Observacion Actwnda'des del drea Identllear los problemas del drea
Comercial comercial de forma detallada.

i Identificar dificultades, en el
Jefe del 4rea

Entrevista Cuestionario . proceso de |as actividadeas dal drea
comercial .
camearcial,

2.12. Métodos de analisis de datos
Con el método propuesto se podra realizar la contratacién de hipdtesis, en el cual
esto nos permite aceptar o rechazar la hipdtesis.
< Prueba de T para diferencia de medidas
» Definicién de Variable
I,= Indicador del Sistema actual
Ip= Indicador del Sistema Propuesto.
> Hipdtesis estadistica

v Hipétesis Nula (H,)
Hy=1,—-1,=0
El indicador del Sistema actual es mejor que el indicador del Sistema

propuesto

v Hipétesis Alternativa (H.)
H,=1,—-1,>0
El indicador del Sistema propuesto es mejor que el indicador del
Sistema actual.
v" Nivel de Significancia

a = 5%(error)
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Estadistica de prueba T

_ K- X

Diferencia de Promedios

¥ = izt X
n
Desviacion estandar
§2 — E?=1{f — xl':}z

n—1

Region de aceptacion y rechazo

Region Aceptacion

Valor Critico t,
(Valor tabular)

Region de rechazo
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1. RESULTADOS
3.1 Estudio de Factibilidad
3.1.1. Flujo de Caja
Calcula y muestra la viabilidad econémica para la presente investigacion, en

esto se puede ver los ingresos, los egresos y los periodos que presenta cada

ano.

Tabla N° 1: Flujo de Caja

Descripcion
INVERSIONES
1. Costo de Inversion 7081.00
2. Costo de Desarrollo 4283.42
3. Costo de Capacitacion 75.00

TOTAL DE INVERSION 11439.42

OPERACIONES

4.Costo Operacional 987.05 987.05 987.05 987.05
Total de Operaciones 987.05 987.05 987.05 987.05
BENEFICIOS

5. Beneficios 7200.00  7200.00 = 7200.00 @ 7200.00
Flujo de Caja -11439.42 621295 621295 621295  6212.95
Saldo Final -11439.42  -5226.46  986.49 7199.44  13412.39
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3.1.2. Analisis de Rentabilidad
A. VAN (Valor Anual Neto)
La tasa minima aceptable de rendimiento:
+ Tasa (TMAR) = 15% ---- Fuente: Banco de Crédito
4+ Formula del VAN

(B—-C) (B-C) (B-C) (B-C)
1+ (1+02 (1+* (1+0)8

VAN = —I +

Donde:

Iy | : Inversidn inicial o flujo de caja en el periodo 0.

B | Total de beneficio tangible

C | Total de Costos Operaciones

n | Ndmero de afios (periodo).

En la formula remplazamos los costos (c) y los beneficios (b) que

logramos obtener en el flujo de caja:

(7200 — 987.05) (7200 — 987.05) (7200 — 987.05) (7200 — 987.05)

VAN = —1143942+ —a 75yt —( 70152 T @a+015° T (A+015)7°

VAN = 6298.43

VAN (Valor Anual Neto) o llamado también valor presente neto, es la suma de los costos beneficios
gue se realiza en el proyecto.
B. Relacion Beneficio / Costo (BC)

% Formula BC

_ VAB

B
C  VAC

Donde:
e VAB: Valor Actual de Beneficios.

e VAC: Valor Actual de Costos
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+ Foérmula VAB

B B B B

VAB = A+0 G+ a+s Ta+oe

El beneficio (B) de la formula lo remplazamos con los datos que

obtuvimos en el flujo de caja.

_(7200.00)  (7200.00)  (7200.00)  (7200.00)

VAB =
(1+0.15) ' (140.15)2 ' (1+0.15)3 ' (1+0.15)*

VAB = 20,555.84

+ Foérmula VAC

c c c c
taro T aror T avr T ans

VAC = I,

El Costos (C) de la formula lo remplazamos con los datos que obtuvimos en el flujo

de caja.

987.05 987.05 987.05 987.05

AC = 11439.42
vac 942+ Ao T arose T Groise T a+o1s)

VAC = 14,257.42

Reemplazamos los valores de VAB y VAC en la férmula Beneficio / Costo (BC)

V4B

B
€ VAC

_20,555.84

B/C = 14,257.42

B—144
C_ .
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C. TIR(Tasa Interna de Retorno)

(B—C) (B—-C) (B-—-C)

O=—h*+ oyt ar T are

Figura N° 4: Tasa Interna de Retorno

Flujo de Caja

-11439.42 6212.95 6212.95

6212.95

5212.95i.

Tasa Interna de Retorno

40%

TIR =40%

D. Tiempo de Recuperacion de Capital

+ Formula:

Iy

TR=6_"0

Dénde:

lo | Capital Invertido

B Beneficios generados por el proyecto

C: | Costos Generados por el proyecto

11439.42

TR =
(7200.00 — 987.05)

TR = 1.84

Interpretacion: El tiempo de recuperacion es de

(1.84), este

representara el capital que se invirtié en el proyecto y se recuperara en:

1 aiio
0.84 *12 = 10.08, es decir 10 meses
0.08 * 30= 2.4, es decir 2 dias
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3.2. Desarrollo de la Metodologia XP

En el desarrollo de esta investigacion se implementé la metodologia XP, el cual

consta de 4 partes:

3.2.1.

FASE I: Planificacion

a) Catalogo de Requerimientos

» Requerimientos Funcionales

Son conjuntos de entradas, comportamientos y salidas que se detallan

en historias de usuario.

Cuadro N° 7: Requerimientos Funcionales

N  Requerimientos Descripcion

Acceso al Sistema
Persona

Cliente

1

2

3

4 Colaborador
5 Producto
6

Proveedor

7 Tipo Teléfono
8 Stock

9 Modelo

10 Marca

11  Categoria

12 Venta

Permitird logearse para ingresar al sistema.

Registrar Persona, muestra la opcién de registrar.

Registrar Cliente, muestra la opcién de registrar al cliente.

Registrar Colaborador, muestra la opcion de registrar al Colaborador.
Registrar Producto, muestra la opcién de registrar.

Mantenedor Proveedor, muestra la opcién de registrar, buscar,
actualizar, editar y eliminar.

Mantenedor Tipo Teléfono, muestra la opcion de registrar, Actualizar,
editar.

Mantenedor Stock, muestra la opcidn de registrar, Actualizar, editar.

Mantenedor Modelo, muestra la opcidn de registrar, Actualizar, editar.
Mantenedor Marca, muestra la opcidn de registrar, Actualizar, editar.
Mantenedor Categoria, muestra la opcién de registrar, Actualizar,
editar.

Registrar Venta, muestra la opcidn de registrar, Actualizar, editar.

En la Fase |, iniciamos con los requerimientos funcionales esto nos sirven en la base de informacion

de las historias de los usuarios.

En el Cuadro N° 7 se muestra los Requerimientos Funcionales, y sus funciones que realizan para el

Funcionamiento del Software.
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+* Requerimientos no Funcionales.
Tienen el objetivo de dar seguridad a las informaciones dando
accesibilidad a las plataformas de navegacion y a las integridades para

dar confiabilidad al software.

Cuadro N° 8: Requerimientos No Funcionales

‘ REQUERIMIENTOS NO FUNCIONALES ‘

Accesibilidad
Seguridad

Estética

Ergonomia

Disponibilidad

Robustez

Confiabilidad

La aplicacion debe ser capaz de usarse con todo tipo de navegadores

EL sistema restringira la informacién que ha de ser mostrada a los usuarios.
Los multiples listados se alinean horizontalmente y secuencialmente.
Visualiza las interfaces al tamano (ancho y alto) de las ventanas del
navegador

El sistema estara disponible las 24 horas del dia, durante toda la semana.
Cada vez que el usuario hace una entrada no valida, el sistema mostrara un
mensaje de error significativo que explica cual es el formato de entrada que
se espera.

Ante un caso extremo (caida del servidor) el software debe garantizar

integridad y confiablidad de la data.

En el Cuadro N° 8 se establecen las caracteristicas externas que tiene el sistema, en el cual se

toman las caracteristicas para el desarrollo del sistema.

47



b) Historia de Usuario
Las historias de usuario, fueron obtenidos a través de entrevistas realizados

al gerente y a los colaboradores de la empresa.

Cuadro N° 9: Historia de Usuario

Prioridad Riesgo Iteracidn
1 Acceso de Usuario Alto Medio 1
2 Registrar Cliente Alto Alto 1
3 Registrar Colaborador Alto Alto 1
4 Registrar Producto Alto Medio 1
5 Registrar Venta Alto Medio 1
6 Mantenedor Proveedor Alto Alto 2
7 Mantenedor Tipo Teléfono Media Medio 2
8 Mantenedor Stock Media Alto 2
9 Mantenedor Marca Media Medio 2
10 Mantenedor Modelo Media Medio 2
11 Mantenedor Categoria Media Medio 2
12 Consulta Producto Alto Medio 3

Luego de realizar las historias de usuarios que estdn representados en el Cuadro N° 9 definimos
la historia de usuario que incorporan dentro de las funcionalidades internas del sistema,
detallando como prioridad y riesgo: alto, medio y bajo, en el uso de las interacciones para cada

mantenedor.
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3.2.2. FASE Il: Diseio

3.2.2.1. Tarjetas CRC
Las tarjetas CRC (Clase, Responsabilidades, Colaboradores) son
disefios del Software que fueron creados por Kent Beck y Ward

Cunningham. (WordPress, 2012)

Cuadro N° 10: Tarjeta CRC - Producto

Clase: Producto

Responsabilidad Colaboradores
Id_Producto Venta
Id_Modelo Personal
Id_Marca Usuario
Id_Stock
Id_Categoria
ProdNombre

ProdNumSerie

Aqui se registra, busca, actualiza, edita y elimina a

los productos de la empresa.

En la fase Il, se describen las tarjetas CRC, Cuadro N° 10 se especifica la clase con lo que se trabajara,
detalla en el anexo 19.
Es decir se asignara un cédigo del producto a una venta que pertenece al personal que este registrando

en el sistema.
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3.2.3. FASE Illl: Desarrollo

+» Test: Este test verificara la historia implementada que cumpla con la

funcién especifica.

Cuadro N° 11: Test de Funcionamiento de Cédigo Implementado

Test de Funcionamiento de Cédigo Implementado

Iteracion: Il Registrar Cliente Fecha: 18/05/2015
Descripcion Mejorar Culminado
Registro de sus datos personales X

Al finalizar el registro, el sistema debe mostrarse sin errores los datos del X

cliente.

Falta validar algunos cuadros de texto.
Mejorar los colores de la interfaz

Observaciones:
El botén registrarse sea mas llamativo, para que los clientes se registren

seguidamente.

En el Cuadro N° 11 se realizé el Test de funcionamiento de Codigo Implementado, en el cual se considerd
las Historias de Usuario, para realizar esto se incorporaron las dreas internas del sistema, a fin de ver si

cumplen con algln requerimiento.
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3.2.4. FASE IV: Pruebas

Esta fase tiene dos tipos que son Caja Negra y Caja Blanca.

3.2.4.1. Prueba de Caja Negra
En las pruebas de caja negra tiene como funcion validar datos
de entrada y analizar el valor de salida, quiere decir que se tiene
gue comprobar el valor real que se obtuvo junto con el valor que
se espera.

+* Registrar Persona / Colaborador

Formulario destinado al ingreso de datos de un Colaborador.
Dentro de Registro de un Colaborador, presentara la creacion

de Usuario y Password.

Figura N° 5: Registrar Persona / Colaborador

GESTION DE CLIENTES - KIVA INTRANET

| REGISTRAR CLIENTE v

DATOS PERSONALES CLIENTES

DI
NOMERE
APELLIDOS
DIRECCION

CORREO

SEXO SELECCIONE OPCION
ESTADO CIVIL SELECCIONE OPCION

AGREGAR DATOS DE EMPRESA

RUC
RAZON S0OCIAL
GIRO DEL NEGOCIO

IMAGEMN Seleccionar archive | Mo se eligié archive
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Nombre: Cadena
de 50 caracteres

como maximo

Apellido Paterno:

Cadena de 50
caracteres como
MAaximo

Apellido Materno:

Cadena de 50
caracteres como
maximo

Direccién: Cadena
de 50 caracteres

Como maximo.

DNI: Cadena de 8

caracteres como
maximo

Teléfono: Cadena
de 9 caracteres

como maximo.

+ Clase de Equivalencia

Cuadro N° 12: Registrar Persona / Colaborador

10.
13.

14.

16.

17.

21.

22,

Cualquier nombre de actividad
que tenga como maximo 50
caracteres.

Solo letras.

Cualquier apellido paterno de
actividad que tenga como
méaximo 50 caracteres.

Solo letras.

Cualquier apellido materno de
actividad que tenga como
méaximo 50 caracteres.

Solo letras

Cualquier direccion de actividad
que tenga como méaximo 50
caracteres.

Letras y NUmero.

Cualquier DNI que tenga como
méaximo 8 caracteres.

Solo NUmeros.

Cualquier cadena de 9
caracteres.

Solo NUmeros.
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11.

12.

15.

18.
19.

20.

23.

24,
25.

Campo nombre vacio.

Valor numérico.

Campo Apellido Paterno
vacio.

Valor numérico.
Campo Apellido Materno

vacio.

Valor numérico.

Campo Direccion vacio.

Campo DNI vacio.
Cualquier DNI que sea

mayor o menor de 8
caracteres.
Cadena diferente a

nameros (letras).
Campo Teléfono Vacio.
Cadena con letras.
Cadena menor a 9

caracteres.



Correo: Cadena

con formato email.

Sexo: Cadena de 9

caracteres  como
maximo

Estado Civil:
Cadena de 50
caracteres ~ como
maximo

Usuario: Cadena

de 50 caracteres

como maximo

Password: Cadena
de 50 caracteres

como maximo

26.

29.

30.

34,

35.

38.

39.
42.

43.
44,

Cualquier cadena de email con

un formato correcto.

Cualquier de actividad que tenga
como ma&ximo 9 caracteres.

Solo letras.

Cualquier estado civil de

actividad que tenga como
méaximo 50 caracteres.

Letras.
Cualquier cadena de 50
caracteres como maximo
Numeros y letras.

Cualquier cadena de 50
caracteres como maximo
Numeros y letras

Las contrasefias serdn ocultas

para que otros no vean.
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27.
28.
31.
32.

33.

36.
37.

40.

41.

45.
46.

Campo email vacio.
Formato incorrecto email.
Campo de Sexo vacio.
Campo mayor a 9
caracteres.

Valor numérico.

Campo Estado Civil vacio.

Valor numérico

Campo Usuario vacio.
Usuario que tenga mas de

50 caracteres.

Campo Password vacio.
Password que tenga mas

de 50 caracteres.



«» Casos de Prueba:

Cuadro N° 13: Registrar Persona / Colaborador

CPO1 1,256,910
,13, 14, 16, 17,

Calle mondofiedo mz G ianjose@hotmail.com
21,22, 26,29, Giancarlo Acufia Monzén 47646423 044 280293 garosen
30, 34, 35, 38, It 6 - Huaman
39,42,43,44.

CP02 1,2,5,6,9,10
,13,14, 16,17,
20, 21, 22, 26, . . . acurinambe@gmail.com
Abani Curinambe Honorio 9 de Octubre 448 47618836 947902392
29, 30, 36, 37,
38,39, 42, 43,
44,
CPO3 1,2,5,6,9,10
,13, 14, 18, 19,
20, 21, 22, 26, . . Parque Industrial Mz afernandez@hotmal.com
Andrea Lujan Vigo 474595 945762849
29, 30, 34, 35, F28
38, 39, 42, 43,
44,
CPO4 1,2,5,6,9,10
,13,14, 16, 17,
21, 22,26, 31, . . i . ., drisco@hotmail.com
Deyvi Risco Paredes Escriba su Direccion 47563240 044253113
32,33, 34, 35,
38,39, 42,43,
44,
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Estado Civil Usuario Password Resultado Esperado

. El sistema registra la actividad ya que esta
Masculino Soltero gacuna Gacunal23 50

dentro de los requerimientos que solicitd.
. El sistema no registra la actividad y muestra
. Escriba su Estado . . o o
Femenino civil acurinambe  Acurinambe123 50 un mensaje informando que Estado Civil no
ivi
ha sido registrado.
El sistema no registra la actividad y muestra

Femenino Soltera alujan Alujan123 6 un mensaje informando que DNI no ha sido
registrado.

El sistema no registra la actividad y muestra

Md4sculln0 Casado Drisco Driso123 9 un mensaje informando que Sexo no ha sido
registrado.

En el Cuadro N° 13 denominado Registrar Personal / Colaborador describimos el resultado de las pruebas realizadas, esto indica que

se tomara los datos del formulario para verificar si es valida o no.
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$negocio=§_POST['negoci
fusuario=% _POST['usuari

3.2.4.2. Prueba de Caja Blanca
Se les llama asi a las lineas de cdédigo que funcionan para la

realizaciéon de pruebas

%+ Registrar Persona/Colaborador

> Cobertura de Caminos

Figura N° 6: Cédigo de la Validacion de Registrar Usuario

ift$_POST 'nombreusuclit] ="' && $_POST['ape;;de:s:c;L']!=" && $_POST['dr‘: ucili
&& $_POST['di:ecci usucli']!='"g& $_POST['C:::E::3:CLL']!="
&& £ POST['gen cli']!='' && § POST['estadocuspcli']!="’
&& § POST['rucusucli']!="' && & POST['razonsu =dc_i']'—"
&& § POST['negociousucli']!='' && § POST['usuar

&& $_POST['pa33:3:c;L’]!=" }//&& § FILES['imagenusucli']['=size']<5000)

{

/’—_$nombre=$_POST['::rb:e:s:c;i']:
$apellido=$ POST['apellidousucli'];
$dni=§ POST['dniusucli']:
$direccion=$_POST['di:ecc;:::s:c;i']:
$correo=$_POST['c:::e::s:c;i']:
$generc=§_POST['generousucli'];
$estado=§_POST['estadocusucli'];
$ruc=$_POST['::c:s:c;i']:
$razons=¢ POST['razonsusucli'];

ucli'];

x

ucli']:
$password=$ POST['passusucli'];

Stipoarchivos=array(".jpg",".png",".pict", ".wmp",".CifE", " . jpeg");
Snpassword=mdS ($password) ;

require '../modelo/cliente.php';

/#¥-——-- verificar dni -----—-- =/

\\~_echo Sresp= Ver1flcarDNIt$dn1} "ehr»";
S fin de busgqueda dn f
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if('is null(§resp) && $resp=0}—>‘
{

Sarreglopersona=array($dni, $nombre, $apellido, $direccion, $correo, §genern,$estado) ;

Zarreglousuario=array|fusuario, fnpassword);

ff-—-—- verificando imagen ---
if ($_FILES['imagenusucli']['name']!=''} ———p

{

<‘_~“$tipoimagen= suhstr{S_FILES['imagenusucli']['name'],strrpos{S_FILES['imagenusucli']['name'], R N
if((§_FILES['imagenusucli']['size'] < 1000000) && in array($tipoimagen, $tipoarchivos))

fnombreimagen==%2dni."".%tipoimagen;

move_uploaded_file(S_FILES['imagenusucli']['tmp_name'], ",

lelse
{
header ("Location:../registrousuario.php");
{ $ SESSION['mensaje’]:
//echo §_FILES['imagenusucli']['size'];
//echo $tipoimagen;
}

//registramos al cliente

Sarreglocli=array(%ruc, $razons, $negocio, $nombreimagen);

Registrarclienteimg ($arreglopersona, Sarreglocli, Sarreglousuarin);

. /imagenesedt/imagenezcliente/fnombreimagen”) ;

}else
{
farreglocli=array(fruc, $razonsg, $negocio);
4:Registrarcliente($arreg10persona, Sarreglocli, $arreglousuario);
H
ff-=——= fin de werif. imagen----
lelse
{
echo "hay un error en la consulta o en la verificacion"; ——
}
lelse

{
echo "FALTRN DRIOS ":—V.
}
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» Grafos de Flujo

Figura N° 7: Grafos de Flujo

© - ® -©
@ © @ @
e 0 @

»

™

o @

En la Figura N° 7: se muestra las regiones, aristas y nodos de cada funcion del cédigo

de Usuario.

» Complejidad Ciclomatica de McCabe

Para calcular la complejidad de McCabe utilizaremos la formula:

ViG)=a—m+2
Donde:
a= aristas

n= nodos

Resultado:

V(G)=a-n+2= 17-14+2=5
V(G)=r=5
V(G)=4+1=5
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» Caminos Basicos
Obtuvimos 5 caminos independientes, que mirando el grafo deduciremos seran los

siguientes:

Camino1:1-2-3-4-5-6-7-8-9-11-12-13-14.
Camino2:1-2-3-4-5-6-7-8-10-11-12-13-14.
Camino3:1-2-3-4-5-6-7-10-11-12-13-14.
Camino4:1-2-3-4-5-12-13-14.
Camino5:1-2-3-13-14.

> Caso Prueba por Camino Basico

Cuadro N° 14: Camino Basico

Confirmar
Apellidos Direccion Usuario Contraseiia
Contraseiia
Ub. Parque
fiorellarojas
Rojas Industrial N
c1 Fiorella 47230179 @hotmail.co fiore Rojas91 Rojas91
Cabrera 5-Lla
m
Esperanza
Manuel
Céspedes Chanita92@
C2 Roxana 18252374 Arevalo Mz roxana Chanita92 Chanita92
Vigo hotmail.com
AlLt18
Buenos
Aires, calle
Risco carorf@gma Carolinarisco = Carolinarisco
c3 Carolina 49503048 los Carolina
Fabian il.com 93 93
desamparad
0s 757
Los Olivos
Saavedra dsaavedra@
(o} Delmar 19587624 671-Lla delmar saavedrar saavedrar
Rodriguez hotmail.com
Esperanza
Ur. Kevin.berro
Berrocal
C5 Kevin 70247631 Primavera cal.d@gmai kevin Kbd193 Kbd193
Durand
Mz B Lt 12 l.com
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3.3. Contrastacion de Hipdtesis.

3.3.1. Indicador1
Tiempo promedio de busqueda para el aprovisionamiento de Productos.
Para calcular el tiempo promedio de bisqueda para el aprovisionamiento de
productos equivale a 20 busquedas realizadas por mes. Se evaluara en

minutos.

Tabla N° 2: Tiempo promedio de busqueda para el aprovisionamiento de Productos.

Pre - Test (min) Post - Test (min)  Di Di-Di  (Di-Di)*2
1 40 20 20 4 16
2 45 25 20 4 16
3 35 22 13 -3 9
4 42 24 18 2 4
5 44 20 24 8 64
6 35 24 11 -5 25
7 40 23 17 1 1
8 25 28 -3 -19 361
9 35 25 10 -6 36
10 45 20 25 9 81
11 42 20 22 6 36
12 30 25 5 -11 121
13 35 22 13 -3 9
14 44 24 20 4 16
15 45 20 25 9 81
16 40 24 16 0 0
17 30 23 7 -9 81
18 35 28 7 -9 81
19 35 25 10 -6 36
20 38 20 18 2 4

W 760 462 298 1078
38 22.875 16 54.75
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Tabla N° 2: Tiempo promedio de busqueda para el aprovisionamiento de productos. En esta
tabla se observa en la parte izquierda la cantidad (N) busquedas.

El Tiempo promedio de busqueda para el aprovisionamiento de productos antes de la
implementacién del sistema (Pre — Test (minutos)) lo obtenemos de los datos obtenidos,

luego comparamos el promedio después de implementar el sistema (Post — Test (minutos)).

a) Definicion de Variables
«» TPBAP.= Tiempo promedio de blusqueda para el aprovisionamiento de productos
realizadas con el Sistema Actual.
< TPBAP4= Tiempo promedio de busqueda para el aprovisionamiento de productos

realizadas con la Implementaciéon del Sistema Propuesto.

b) Hipétesis Estadistica
«»+» Hipétesis Ho = El tiempo promedio de blusqueda para el aprovisionamiento de
productos realizadas del Sistema Actual es menor o igual que el tiempo de
busqueda para el aprovisionamiento de productos realizadas con el Sistema

Propuesto (minutos).
Hy, =TPBAP, — TPBAPD,; <O0........ D
¢ Hipoétesis Ha = El tiempo promedio de busqueda para el aprovisionamiento de
productos realizadas del Sistema Actual es mayor que el tiempo de blsqueda para

el aprovisionamiento de productos realizadas con el Sistema Propuesto (minutos).

H, = TPBAP, — TPBAP; >0....... (2)
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c) Nivel de Significancia
El nivel de significancia (a) para realizar la prueba de hipdtesis es del 5%.
Siendo a = 0.05 (nivel de significancia) y (n -1)= 19 grados de libertad, se tiene el valor

critico de T de Student. (Ver tabla T Student, en Anexo 22):

Valor critico

La regién de aceptacién segun el modelo t de Student para un contraste bilateral con
una probabilidad alpha de 0,05 / 2 = 0,025 y un nimero de pares de casos (pre y pos-
tratamiento) de 20 — 1 = 19 grados de libertad.

En la tabla t de Student determinamos la regidn de aceptacién buscando en lugar de
0,025 buscaremos 0,975 (1-0,025 = 0,975), vemos que 0,975 es 2.09.-

La region de aceptacion de la hipdtesis nula esta entre los valores criticos mayores que

-2.09 y menores que 2.09.

d) Resultados de la hipoétesis estadistica

+»+ Diferencia de promedio

D=—7—

+* Desviacion estandar

5, = |Z=0iz D) Di)’
n—1

G - 1078

4= [20—1

S;=7.53
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% Calculode T

D
=57
A
149
to = 753
V20

Figura N° 8: Zona de aceptacion y rechazo - Indicador 1

a=0.05

1-a=0.95 2
Region de

Region de Rechazo

Aceptacion

—

Valor critico: t,=2.09 t. =8.84

Observamos que en la Figura N° 8: TC es mayor que el valor critico, podemos ver que
estd dentro de la regidn de rechazo, quiere decir que se acepta la hipdtesis

alternativa y rechazamos la hipétesis nula
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Comparacion de tiempo promedio de busqueda para el aprovisionamiento
Comparacion del indicador de tiempo promedio de busqueda para el
aprovisionamiento de productos con el Sistema Actual (TPBAPA) y con el sistema

propuesto (TPBAPd).

Tabla N° 3: Comparacion de tiempo promedio de busqueda para el aprovisionamiento de productos.

‘ TPBAPA TPBAPA% TPBAPD TPBAPD% DECREMENTO DECREMENTO%
'(rrfirrr]\)po Porcentaje Tiempo (min) Porcentaje |Tiempo (min) |Porcentaje
38 100% 22.875 60.20% 16 42.11%

En la Tabla N° 3 el TPBAPa: Tiempo promedio de bulsqueda para el
aprovisionamiento de productos antes de implementar el Sistema Propuesto.
El TPBAPa % representa el porcentaje de Tiempo promedio de busqueda para el

aprovisionamiento de productos antes de implementar el Sistema Propuesto (100%).
El TPBAPd: Tiempo promedio de busqueda para el aprovisionamiento de
productos después de implementar el sistema propuesto.

EI TPBAPd % representa el porcentaje del Tiempo promedio de blusqueda para
el aprovisionamiento de productos después de implementar el sistema

propuesto

3.3.2. Indicador 2

Tiempo promedio de entrega de Cotizacidn.

Para calcular el tiempo promedio de entrega de cotizacién se ha estimado un
universo de 32 cotizaciones mensuales. Es decir un promedio de 8
cotizaciones semanales por 4 semanas que corresponde a un mes. Se

evaluara en minutos, podemos ver en la tabla N 4.
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Tabla N° 4: Tiempo Promedio de Entrega de Cotizacion

Pre - Test (min)  Post - Test (min) i i-Di (Di-Di)*2

10 29 13 16 0 0
11 36 19 17 1 1
12 30 20 10 -6 35
13 35 20 15 -1 1
14 32 18 14 -2 4
15 34 15 19 3 10
16 40 14 26 10 102
17 35 19 16 0 0
18 33 25 8 -8 62
19 38 20 18 2 4
20 30 17 13 -3 8
21 29 15 14 -2 4
22 36 13 23 7 50
23 40 19 21 5 26
24 35 25 10 -6 35
25 33 25 8 -8 62
26 38 20 18 2 4
27 30 17 13 -3 8
28 29 15 14 -2 4
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29 36 13 23 7 50

30 36 19 17 1 1
31 38 25 13 -3 8
32 30 20 10 -6 35
1089 589 500 666
34 18 16 21

La Tabla N° 4 Tiempo promedio de entrega de Cotizacion, observamos en la primera columna la
cantidad (N) busquedas.

El Tiempo promedio de entrega de Cotizacidn antes de la implementacién del sistema (Pre — Test
(minutos)) se obtiene a partir de los datos obtenidos, luego comparamos el promedio del mismo

dato después de implementar el sistema (Post — Test (minutos)).

a) Definicidn de Variables

R/

% TPECa Tiempo promedio de entrega de Cotizacién antes del Sistema.

@,

< TPECp=Tiempo promedio de entrega de Cotizacidén con la implementacién del Sistema

Propuesto.
b) Hipotesis Estadistica
¢+ Hipétesis Ho = Tiempo promedio de entrega de Cotizacidn del Sistema Actual es menor
o igual que el tiempo promedio de entrega de Cotizacidn con el Sistema Propuesto (minutos).

Ho = TPEC, — TPEC; <O........ (1)

«+ Hipotesis Ha = Tiempo promedio de entrega de Cotizacion del Sistema Actual es mayor

que el tiempo promedio de entrega de Cotizacidn con el Sistema Propuesto (minutos).

H, = TPEC, — TPEC; >0....... (2)
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c) Nivel de Significancia
El nivel de significancia (a) escogido para la prueba de hipotesis es del 5%.
Siendo a =0.05 (nivel de significancia) y (n -1)= 31 grados de libertad, se tiene el valor critico

de T de Student. (Ver tabla T Student, en Anexo 22):

Valor critico

La regién de aceptacion segln el modelo t de Student para un contraste bilateral con una
probabilidad alpha de 0,05 / 2 = 0,025 y un nUmero de pares de casos (pre y pos-
tratamiento) de 32 — 1 = 31 grados de libertad.

En la tabla t de Student determinamos la regidn de aceptacion buscando en lugar de 0,025
buscaremos 0,975 (1-0,025 = 0,975), vemos que 0,975 es 1,96.-

La region de aceptacion de la hipdtesis nula esta entre los valores criticos mayores que -

1,96 y menores que 1,96.

d) Resultados de la hipétesis estadistica

+»+ Diferencia de promedio

D= Li=1 D
n
5 - 500
32

D =15.62

¢ Desviacion estandar

- [Bmi- D

n—1
- 666
a7 132 -1
Sy =4.63
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% Calculode T

D
iy S—d
/i
, 15.62
0= 71463
/32
to = 19.08

Figura N° 9: Zona de aceptacion y rechazo - Indicador 2

" “ . - &

RR a=0.05
1-0a=0.95 | .
' Region de
Regidn de o Rechazo
Aceptacion ' *

Valor critico: t, =1.96 t.=19.08

Observamos que en la Figura N° 9 se muestra que tc es mayor que el valor critico,
podemos ver que esta dentro de la region de rechazo, quiere decir que se acepta la

hipodtesis alternativa y rechazamos la hipétesis nula
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e) Comparacion de Tiempo promedio de entrega de Cotizacion
Comparacion del tiempo promedio de entrega de Cotizacidon con el Sistema Actual

(TPECa) y con el sistema propuesto (TPECd).

Tabla N° 5: Comparacion de Tiempo promedio de entrega de Cotizacion

‘ TPECA% TPECD TPECD% DECREMENTO DECREMENTO%
Ti
Tiempo (min) | Porcentaje (r:fir:)po Porcentaje |Tiempo (min) |Porcentaje
34.03 100% 18.13 53.28% 15.90 46.72%

En la Tabla N° 5 el TPECa: Tiempo promedio de entrega de Cotizacién antes de

implementar el Sistema Propuesto.

El TPECa % representa el porcentaje de Tiempo promedio de entrega de Cotizaciéon

antes de implementar el Sistema Propuesto (100%).

El TPECd: Tiempo promedio de entrega de Cotizacidn después de implementar el

sistema propuesto.

El TPECd % representa el porcentaje Tiempo promedio de entrega de Cotizacion
después de implementar el sistema propuesto
Elaumento representa la diferencia entre el TPECay el TPECd, quiere decir que indica

en cuanto ha disminuido dichos niveles.
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3.3.3. Indicador 3

Tiempo promedio de realizacidén de reporte de ventas.

En la empresa el colaborador realiza un reporte de ventas al mes, en este caso este
indicador se mide con lo siguiente:
+»* Eltiempo promedio de realizacion de reporte de ventas antes de implementar
el sistema propuesto.
TPRRVantes= 20 minutos
% El tiempo promedio de realizacién de reporte de ventas después de
implementar el sistema propuesto.
TPRRVpespues= 15minutos

+» Calculamos la reduccién del porcentaje

R = T-FRRVAntas - TPERVDespuas
B TPRRVp s

R_20—15
20

R =25%

Con la implementacién del Sistema Propuesto se ha logrado reducir el tiempo

con un 25% en realizar un reporte de ventas
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Iv. DISCUSION

En la actualidad la tecnologia se ha vuelto indispensable para la automatizacion de los
procedimientos, logrando que los resultados sean mas eficientes y rdpidos por ende

decimos que la tecnologia ya no es importante, es necesaria.

La tecnologia nos esta ayudando a agilizar nuestras labores cotidianas, permitiéndonos
realizar actividades que anteriormente se hacian de forma manual y que actualmente se

realizan de una forma sistematica y eficaz.

El Sistema de Comercializacion tiene como funcion comprar, vender, financiar y correr
riesgos, el cual es ejecutada por los productores, consumidores y especialistas en
comercializacion. Para realizar una comercializacion buena y formal, en el dmbito
empresarial es indispensable manejar la empresa en estado estable y provechoso.

(Rivadeneira, 2012)

Para llevar a cabo el desarrollo del sistema de comercializacidon para mejorar los procesos
de compra y venta se necesité informacidon necesaria en el que se aplicé entrevistas a los
colaboradores de la empresa Kiva Network, como se puede observar en el anexo 03, los
colaboradores manifiestan que hay retrasos en los pedidos que se solicitan a los
proveedores para la compra de un producto, a la vez existe lentitud en el proceso de venta
del producto, por ejemplo el saber qué comprar, qué se va a vender, cuanto se cobrard, por
tal motivo se propuso realizar un sistema de comercializacién via web para mejorar los

procesos de compra y venta.

En la presente tesis y en el desarrollo del Software se aplica la metodologia XP, debido a las
ventajas sobre las demas metodologias, que permiten la obtencidn de un software de
calidad para la empresa beneficiaria. La metodologia estd conformada por fases, las cuales

son las siguientes:
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FASE | - Planificacidn, consta de dos puntos: Catalogo de requerimientos (Requerimientos
funciones y Requerimientos no funcionales) e Historia de Usuario.

En Requerimientos Funcionales se verd los comportamientos que son necesarios para la
funcionalidad del software, en el Cuadro N°07 se visualiza los requerimientos obtenidos
como sus descripciones de cada uno.

En Requerimientos no Funcionales veremos la seguridad de la informacion y accederemos
a la confiabilidad del software, en el Cuadro N°08 se obtuvieron: Accesibilidad, seguridad,
estética, ergonomia, disponibilidad, robustez y confiabilidad, de los cuales estos nos
permitird acceder a las plataformas de navegacion con mas seguridad al software.

En Historia de Usuario los datos se obtuvieron mediante entrevistas al gerente como a los
colaboradores de la empresa, en el Cuadro N°09 se incorporaran las funciones internas del
sistema que se detallaran las prioridades y riesgos: Alto, medio y bajo, con sus respectivas

interacciones.

FASE Il — Disefio, consta de Tarjetas CRC (Clase, Responsabilidades, Colaboradores).

En Tarjetas CRC son disefios que definen la clase en el que se trabajara el software, en el
Cuadro N° 10 se visualiza la clase: Nombre de la Clase, responsabilidad: se le asigna un
cddigo en el que le permitird registrar, buscar, actualizar, editar y eliminar, y colaboradores:

personal que registra un producto al sistema.

FASE Il — Desarrollo, Test de Funcionamiento de Cdodigo Implementado.
El Test verificara la implementacién de las funciones y el cual se considerara las Historias de
Usuario, en el Cuadro N° 11 se visualiza como se incorporan las areas internas del sistema

gue nos serviran si cumplen con los requerimientos.

FASE IV — Pruebas, se divide en Prueba de Caja Negra y Prueba de Caja Blanca.

En Prueba de Caja Negra se validaran los datos de entrada, se analizara el valor de la salida
y se obtendra el valor esperado, en la Figura N° 05 se muestra un formulario en donde se
muestran los requisitos para ingresar un dato, mediante un usuario y password.

En Prueba de Caja Blanca su funcién es realizar pruebas mediante las lineas de cddigo,
quiere decir que se selecciona un cédigo de programacién del sistema y después se

contabiliza las lineas de las cddigo, una vez realizado esto se transforman a Grafos de Flujos
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en que muestra las regiones, aristas y nodos de cada funcién del cédigo seleccionado, luego
se procederd a realizar los Caminos Basicos del que deducird cuantos caminos
independientes tiene nuestro codigo, en la Figura N° 06 se observa la validacion de un
codigo de programacion, que sirve para realizar los Grados de Flujo como se muestra en la
Figura N° 07, una vez obtenido estos datos nos mostrard cuantos caminos tiene nuestro

codigo (Cuadro N° 14).

Para que el sistema propuesto sea aprobado, se realizé un estudio de Factibilidad, en el que
la empresa realiza un analisis para que determine si el negocio es rentable o no, podemos
observar detalladamente en la tabla N°01 cudl fue el resultado como el resumen de los

ingresos y los egresos proyectados en 4 afios .

Con el estudio de factibilidad logramos obtener el valor anual que genera el proyecto de
investigacion y es de S/. 6298.43 Nuevos Soles. El VAN al ser un valor mayor a cero,

podemos afirmar que es conveniente ejecutar el proyecto.

En el Beneficio Costo se ganara una ganancia de 1.44 Nuevos Soles por cada sol invertido en
el proyecto. Segun el estudio de factibilidad el sistema desarrollado es viable, ya que el TIR

es 40% y el tiempo de recuperacion del capital es de un afio, diez meses y dos dias.

Después de realizar los respectivos andlisis se obtuvieron los resultados del Indicador N° 01,
el Tiempo promedio de busqueda para el aprovisionamiento de productos se concluyd que
el Tiempo Promedio es de 38 minutos con el Sistema Actual y 22.875 minutos con el Sistema
Propuesto, y un decremento de 16 minutos con el sistema propuesto de 42.11% (Tabla N°
03). Este decremento de se debe que al buscar un aprovisionamiento de un producto con el
sistema actual son manualmente la busqueda de un producto; por otro lado ya con el
sistema propuesto nos muestra cuantos productos tenemos al realizar la busqueda de un
producto y a la vez el administrador también tendra acceso a todo los datos que desee
buscar, demostrando que el Sistema Propuesto ayudo a disminuir el tiempo de busqueda

de aprovisionamiento de productos.
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Con el Indicador N° 02, el Tiempo Promedio de Entrega de Cotizacidn se concluyé que el
Tiempo Promedio es de 34.03 minutos con el sistema actual y 18.13 minutos con el sistema
propuesto, y un decremento de 15.90 minutos con el sistema propuesto de 46.72% (Tabla
N° 05). Este decremento de se debe que al realizar la entrega de una cotizacion con el
Sistema Actual es manualmente; por otro lado ya con el sistema propuesto el colaborador
realizara la entrega de cotizacion en menor tiempo y a la vez el administrador también
tendra acceso al sistema propuesto, demostrando que con el Sistema Propuesto ayuda a

disminuir el tiempo de entrega de las cotizaciones.

Con el Indicador N° 03 Tiempo Promedio de Realizacidon de Reporte de Ventas, se concluyd
gue el Tiempo Promedio es de 20 minutos con el sistema actual y 15 minutos con el sistema
propuesto, con una reduccion de 25% en la realizacién de reporte de ventas. Este caso en la
empresa el colaborador realiza reportes mensuales manualmente con el sistema actual; por
otro lado ya con el sistema propuesto el colaborador realizara sus reportes mensuales en
menor tiempo y a la vez el administrador también tendrd acceso a los reportes de ventas en
su empresa, demostrando que con el Sistema Propuesto ayuda a reducir el tiempo de

realizacién de reporte de ventas.

Finalmente, con los resultados podemos apreciar que se da por cumplida la Hipdtesis del
presente proyecto de investigacion que es “La implementacion de un Sistema de
Comercializacion via web para mejorar los procesos de compra y venta en la empresa Kiva
Network de la Ciudad de Trujillo”, porque se obtuvo diferencias en los tiempos del Sistema
Actual con el Sistema Propuesto que ayudo a mejorar significativamente los procesos de

compray veta en la empresa Kiva Network.
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V. CONCLUSIONES

Con la implementacién del Sistema de Comercializacién via Web se alcanzé mejorar los

procesos de Compray Venta de productos en la empresa Kiva Network.

El Tiempo promedio de busqueda para el aprovisionamiento de Productos con el
sistema anterior tardaban un promedio de 38 minutos (100%), con el sistema
propuesto se redujo un promedio de 22 minutos (60%). Lo que representa un

decremento de 16 minutos (42%) de tiempo promedio reducido.

El Tiempo promedio de entrega de Cotizacidon con el sistema anterior tardaban un
promedio de 34 minutos (100%), con el sistema propuesto se redujo un promedio de
18 minutos (53%). Lo que representa un decremento de 15 minutos (47%) de tiempo

promedio reducido.

El Tiempo promedio de realizacion de reporte de ventas con el sistema anterior
tardaban un promedio de 20 minutos (100%), con el sistema propuesto se redujo un

promedio de 15 minutos (25%) de tiempo.

Se comprobd que el desarrollo del sistema propuesto segun el estudio de factibilidad
es viable por los datos obtenidos que dan como resultado (VAN=6298.43, B/C= 1.44,
TIR = 40%).y el tiempo de recuperacion del capital en el presente proyecto sera de 1

afio, 10 meses y 2 dias.
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VL. RECOMENDACIONES

Recomiendo, incluir ventas por internet, asi estar siempre a mano a mano con las
tecnologias que se vienen en el futuro, con la finalidad de mejorar el registro de las

ventas.

Para el Sistema Propuesto se recomienda contar con un personal para el uso exclusivo

del manejo del Sistema, sin ocupar otro cargo.

Plasmar un cronograma para dar mantenimiento al Sistema Propuesto, con la finalidad

de mejorar su actividad al momento de realizar su funcién.

Realizar capacitaciones constantes a los colaboradores, para el manejo adecuado del
Sistema Propuesto, y por ende incrementara el desempefio y la satisfaccion tanto del

gerente como de los clientes

Se recomienda mejorar el Sistema Propuesto, ya que cada afio salen nuevas tecnologias

COMO nuevas empresas.
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VIIl. ANEXOS

ANEXO 01: CARTA DE ACEPTACION

rﬁf(-
UK IVO

Network

Afio de la Promocion de la Industria Responsable y del Compromiso Climéatico

Trujillo, 13 de Octubre del 2014
OFICIO N° 001-2014-KIVA

Sefior, Ingeniero:

GROVER EDUARDO VILLANUEVA SANCHEZ
Director de la Escuela de Ingenieria de Sistemas
UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO - UCV

ASUNTO: ACEPTACION DE PROYECTO DE TESIS
PRESENTE.-

Es grato dirigirme a Usted, para saludarlo cordialmente en nombre de la empresa
KIVA NETWORK E.I.R.L, que me honro en dirigir, a la vez; hacer de su conocimiento que en
cumplimiento al requerimiento de Précticas, solicitado por la Srta. QUIPUSCOA CABRERA
ALEXISS SUSAN, alumna del IX ciclo de la carrera de INGENIERIA DE SISTEMAS en la
prestigiosa Universidad Cesar Vallejo; quien aplicarda en nuestra institucién, los
conocimientos adquiridos e investigaciones del caso, para el desarrollo de su TESIS
denominada: “SISTEMA WEB DE COMERCIALIZACION PARA MEJORAR LOS PROCESOS DE

5 COMPRA Y VENTA EN LA EMPRESA KIVA NETWORK DE LA CIUDAD DE TRUJILLO”.

En tal sentido, desde ya, le comunicamos, que dicho practicante, contara con todas
las facilidades, informacién y asesoramiento del caso, para el cumplimiento de lo prevnsto
por la mencionada alumna.

Seguros de colaborar y apoyar en la mejor de las formas, nos despedimos de Usted,
expresandole nuestra mayor consideracion y estima.

Ing. Ed;aﬁi Vega Gavidia

Gerente

Jr. Ayacucho 414 Of. 105
T: 044-222613 / C: 949402111 / Rpm: *010906
contacto@kiva.pe
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ANEXO 02: FORMATO DE ENTREVISTA AL JEFE DEL AREA COMERCIAL DE LA EMPRESA KIVA NETWORK

FORMATO DE ENTREVISTA AL FEJE DEL AREA DE VENTAS DE LA EMPRESA
KIVANETWORK E.LR.L.

Objetivo: indicar la situacion actual del Proceso Comercial
Entrevistador: Alexiss Quipuscoa Cabrera

Entrevistado: Ing. Edward Vega Gavidia
PREGUNTAS:

1. ;Cuan eficiente es el proceso comercial en la empresa?

2. (De qué manera se controla el stock de productos comercializados?

3. (Cual es el principal cuello de botella en el proceso comercial?

4. ;Cuan eficiente son los resultados entregados por el personal de Ventas?

5. ;Cuan beneficioso seria la implementacion de un sistema web para el proceso comercial
de la empresa?
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ANEXO 03: FORMATO DE ENTREVISTA AL COLABORADORA DE LA EMPRESA KIVA NETWORK EIRL

FORMATO DE ENTREVISTA AL COLABORADOR DEL AREA COMERCIAL DE LA EMPRESA KIVA
NETWORK E.LR.L
Objetivo: Indicar La Situacion Actual Del Proceso Comercial
Entrevistador: Alexiss Quipuscoa Cabrera
Entrevistado: Curinambe Honorio, Abani.
PREGUNTAS:

1. iCual es el tiempo promedio de demora al verificar los productos faltantes de los productos?
a) De 20 minutos b) De 30 minutos c) De 40 minutos

e) Mas de 1 hora.

2. ¢Cuentan con un inventario de Stock de los productos?
a) Si b) No
3. iComo realizan su lista de pedidos?
a) Notas b) Hojas ¢} Microsoft Ofﬁce{

4. iAl momento de realizar su lista de pedidos, que dificultades presenta?
a) Perdida de lista b)

5. éCuanto tiempo demora en dar el visto bueno de los productos para el abastecimiento?

a) Dela2horas b) De 3 a 4 Horas c) De 5 a6 horas
d) 1dia e) 2 dias
6. iCudl es el tiempo promedio de demora para realizar una cotizacion?
a) 10 minutos b) 15 minutos ¢) 20 minutos
d) 25 minutos ¢} 30 minutos

7. éCudnto tiempo demora al realizar la emision de un comprobante de venta?

a) Menos de 5 minutos b) 10 minutos ¢} Mas de 15 minutos

8. ile gustaria contar un sistema de comercializacion via web que le permita realizar el Stock y
cotizaciones de productos actuales de la empresa y el cliente pueda realizar el pedido via web?
Si b) No
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ANEXO 04: FORMATO DE ENCUESTA DE SATISFACCION A LOS CLIENTES DE LA EMPRESA KIVA
NETWORK

FORMATO DE ENCUESTA AL CLIENTE

Objetivo: Indicar el nivel de satisfaccién del cliente.
Entrevistador: Alexiss Quipuscoa Cabrera
Entrevistado:
PREGUNTAS:
1. éCémo califica usted el trato que recibe por parte de los colaboradores del area
comercial?
o Muy Bueno
o Bueno
o NiBueno, Ni Malo
o Malo
o Muy Malo
2. ¢éComo considera usted la atencidn por parte de los colaboradores del area comercial?
o Muy Bueno
o Bueno
o NiBueno, Ni Malo
o Malo
o Muy Malo
3. ¢Como considera usted la disposicidn del colaborador del drea comercial de la empresa
Kiva Network?
o Muy Bueno
o Bueno
o NiBueno, Ni Malo
o Malo

o Muy Malo
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4. (Como se siente usted con el servicio que brida los colaboradores de la empresa Kiva
Network?
o Muy satisfecho
o Satisfecho
o NiSatisfecho, Ni Insatisfecho
o Insatisfecho
o Muy Insatisfecho
5. ¢El trato a través del medio (teléfono, correo, etc.) con la que solicita su peticion se
realiza amablemente?
o Siempre
o Casi Siempre
o Algunas Veces
o Nunca
6. ¢Le gustaria contar con un sistema via web que le permita realizar sus consultas de los
productos actuales de la empresa?
o Si

o No
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ANEXO 05: FORMATO PARA LA EVALUACION DE INSTRUMENTOS Y RECOLECCION DE DATOS

PLANTILLAS PARA LA EVALUACION DE INSTRUMENTOS DE RECOLECCION
DE DATOS

1. IDENTIFICACION DEL EXPERTO:

NOMBRE DEL EXPERTO:

DNI: PROFESION:

LUGAR DE TRABAJO:

CARGO QUE DESEMPENA:
DIRECCION:

TELEFONO F1JO:

MOVIL:

DIRECCION ELECTRONICA:

FECHA DE EVALUACION:

FIRMA DEL EXPERTO:

[

PLANILLAS DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

APRECIACION CUALITATIVA

CRITERIOS

EXCELENTE
()

BUENO (3)

REGULAR (2)

DEFICIENTE
)

Presentacion del instrumento

Claridad en la redaccion de los
items

Pertinencia de las variables con
los indicadores

Relevancia del contenido

factibilidad de la aplicacion

APRECIACION CUALITATIVA:

OBSERVACIONES:
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3. JUICIO DE EXPERTOS

*  Enlineas generales, conzidera usted. Que los mdicadores da las variables estan en su contexto

de forma:
SUFICIENTE MEDIANAMENTE INSUFICIENTE
SUFICIENTE
OBSERVACIONES:

* Consideraz que los reactivos del cusstionario miden los indicadores saleccionados para laz

variables de manera:
SUFICIENTE MEDIANAMENTE INSUFICIENTE
SUFICIENTE
OBSERVACIONES:

¢  El mstrumento dizefiado mide la variable d2 manera:

SUFICIENTE MEDIANAMENTE INSUFICIENTE
SUFICIENTE

OBSERVACIONES:-

¢  El mstrumento dizefiado es:

OBSERVACIONES:
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4.

VALIDACION DEL INSTRUMENTO

ITEMS

ESCALA

DEJAR

MODIFICAR | ELIMINAR

INCLUIR

OBSERVACIONES

01

02

03

04

05

06

07

08

09

10

11

12

13
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ANEXO 06: VALIDACION DEL INSTRUMENTO POR EXPERTOS

PLANTILLAS PARA LA EVALUACION DE INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

1. IDENTIFICACION DEL EXPERTO:
NOMBRE DEL EXPERTO: \ICTOf  IVAN PELEDA  Gubm | Lo
DN _ (B 16[E3D PROFESION: £57BDI5T1CL

LUGAR DE TRABAIO: ey~ 700U) 1 LLO

CARGO QUE DESEMPENA: [ 7-C

DIRECCION: Av (Apco  ceapnd 17
TELEFONO FLIO: % 5000 MOVIL: 9943/%552

DIRECCION ELECTRONICA: Y (fevede & UCu-edu pe
FECHA DE EVALUACION:
FIRMA DEL EXPERTO: {u?zi: >

2., PLANILLAS DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

APRECIACION CUALITATIVA

CRITERIOS EXCELENTE (4) BUENO (3) REGULAR (2) DEFICIENTE (1)
Presentacion del
instrumento | o
Claridlad en la | o
redaccion de los | NG
items
Pertinencia de las
variables con los e
indicadores &
Relevancia del
contenido ‘ X
factibilidad de la | ,
aplicacién | . &
APRECIACION CUALITATIVA:

OBSERVACIONES:

7

M‘wmre*dacuanilo'

COESPE :1323

COLEGIO DE ESTADISTICOS DEL PERU

REGION LA LIBERTAD
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3. JUICIO DE EXPERTOS

e Enlineas generales, considera usted. Que los indicadores de las variables estan en su

contexto de forma:

SUFICIENTE MEDIANAMENTE INSUFICIENTE
)< SUFICIENTE

OBSERVACIONES:

e Consideras que los reactivos del cuestionario miden los indicadores seleccionados para

las variables de manera:

SUFICIENTE MEDIANAMENTE INSUFICIENTE
> | sURICIENTE

OBSERVACIONES:

e Elinstrumento disefiado mide la variable de manera:

SUFICIENTE MEDIANAMENTE INSUFICIENTE
Nz SUFICIENTE

OBSERVACIONES:

EdwardA. Vega Gavid

. avidia

ING INFORMATICO
R CIP 130533
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El instrumento disefiado es:

OBSERVACIONES:

ITEMS

ESCALA

DEJAR MODIFICAR

ELIMINAR

INCLUIR OBSERVACIONES

01

02

03

04

05

X

06

07

08

09

10

1

12

13

4. VALIDACION DEL INSTRUMENTO

DESEARIA INCLUIR

COMO LO MODIFICARIA
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ANEXO 07: FORMATO DE ENCUESTA DE SELECCION DE LA METODOLOGIA

FORMATO DE ENCUESTA DE SELECCION DE LA METODOLOGIA

Nombre del Proyecto:

SISTEMA DE COMERCIALIZACION VIA WEB PARA MEJORAR LOS PROCESOS DE COMPRAS Y

VENTAS EN LA EMPRESA KIVA NETWORK DE LA CIUDAD DE TRUJILLO.
Descripcion de los factores de calificacion:

Especialista:

Fecha:

Descripcion de los factores de calificacion:

v

S T, W L AL S

Flexibilidad: Desenvolvimiento de la metodologia frente a los diversos acontecimientos.

Escabilidad: capacidad para adaptarse significativamente al incremento de nuevas tecnologias.

Tiempo de Desarrollo: Tiempo establecido para el desarrollo de la metodologia.

Simplicidad: Poca complejidad de la metodologia.

Costo de Desarrollo: El costo que genera el desarrollo del proyecto.

Documentacion: existe la informacion adecuada para implementar la metodologia.

Compatibilidad: Si es compatible para la implementacion de tecnologias Web.

Valor Muy malo | Malo | Regular | Bueno

Muy Bueno

Escala 1 2 3

4

5

Metodologias
INCONIX

Criterios

RUP

Flexibilidad

Escalabilidad

Tiempo

Simplicidad

Documentacion

Costo

Compatibilidad

Puntaje
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ANEXO 08: ENCUESTA A EXPERTO PARA LA ELECCION DE LA METODOLOGIA
ENCUESTA DE SELECCION DE LA METODOLOGIA

Nombre del Proyecto: “Sistema de comercializacion via web para mejorar los procesos‘de

compras y ventas en la empresa Kiva Network de la ciudad de Trujillo”.

Especialista: _</lo ol 00 Govidla Fecha: (0 /i /iy
&)

Descripcion de los factores de calificacion:
v" Flexibilidad: Desenvolvimiento de la metodologia frente a los diversos acontecimientos.

v’ Escalabilidad: Capacidad para adaptarse significativamente al incremento de nuevas

tecnologias.

Tiempo: Cumple con el tiempo de desarrollo a ejecutarse, sin distorsionar los plazos

establecidos.
v Simplicidad: Poca complejidad de la metodologia.
Documentacién: Existe la informacién adecuada para implementar la metodologia.

Costo: precio para implementar el software, como consecuencia de usar la metodologia de

desarrollo.

Compatibilidad: Si es compatible para la implementacion de tecnologias Web.

Valor | Muy malo | Malo | Regular | Bueno | Muy Buenco

Escala 1 2 3 4 2
Metodologias
XP SCRUM OpenUP

Criterios

Flexibilidad 5 7 :
Escalabilidad 5 7 L
Tiempo 7 1 2
Simplicidad 13 2 i
Documentacion 2 7 3
Costo 7 1 >
Compatibilidad 4 i/ {
Puntaje . 26 .

7

Edward A. Vega Gavidia
ING INFORMATICO
R CIP 130533
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ANEXO 09: PROFORMA DE DESKTOP

Acer Aspire E5-571-39GE - Portatil de 15.6" (Intel Core i3 4005U, 6 GB
de RAM, Disco HDD de 1 TB, Intel HD Graphics 4400, Windows 8), negro

-Teclado QWERTY Espafiol
de Acer
Sé el primero en opinar sobre este producto | 10 preguntas respondidas

Precio recomendado: EXR-459.00
Precio: EUR 419,00
Ahorras: EUR 80,00 (16%)
Precio final del producto

En stock.
Vendido y enviado por Amazon. Se puede envolver para regalo.

Este producto puede enviarse a Peru - Ver detalles

Muevos: 25 desde EUR 419,00 De 2® mano: 1 desde EUR 366,36

« Pantalla de 15.6" 1366x768 con tecnologia HD 200 nits

« Disco HDD de 1 TB a 5400 rpm con interfaz serial ata
Haz clic para obtener una vista ampliada . Memoria RAM de 6 GB a 1600 MHz

= Procesador Intel Core i3 4005U a 1.7 GHz

= Gréaficos Intel HD Graphics 4400

« Sistemna operativo: Windows 8.1

« Hasta 7 horas de bateria (6 Celdas)

¥ Mostrar mas

Fuente: (Ripley, 2014)
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ANEXO 10: PROFORMA DE IMPRESORA

t_ Fonocompras: 611- 5959 Ripley Peni il

Tienda

Ri Ie / q Bienvenido(a), inicie sesion [  Bolsa de
E C”Onwm Mi Cuenta -~ R Compras o

TV ¥ VIDEDQ cOMPUTO TECNOLOGIA ELECTROHOGAR DECOHOGAR MUEBLERIA DORMITORIO DEPORTE INFANTIL ACCESORIOS Y BELLEZA

Woher

IMPRESORA EPSON L300 CISS
NEGRO

Oferta: S/. 499.00
Acumulas 499.00 Ripley Puntos solo con Tarjeta Ripley

COMPRAR

Medios de pago: W e ‘3 |”“ri-;h

al Comparte con tus amigos este producto

E W Twittear 7+ Compartir @
| $L 0550 A una persona le gusta esto. 5 el primero de|

gl ==

Ampliar imagen

Descripcion Ficha Técnica Despacho Simulador de Cuotas

Fuente: (Ripley, 2014)
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ORACLE

ANEXO 11: NETBEANS

Sign In/Register Help Country ~ Communities « lama... v lwantto.. v Search

Products Solutions Downloads Store Support Training Partners About |OTN |

Oracle Technology Neiwork > Java > Java SE > Downloads

Java SE
JavaEE

Java ME

Java SE Support
Java SE Advanced & Suite
Java Embedded
JavaDB

Web Tier

Java Card
JavaTv

New toJava
Community

Java Magazine

Java SE

Java EE

Java ME

Java SE Support

Java SE Advanced & Suite
Java Embedded

Java DB

Aceptar la
licencia

Community

Java Magazine

ORACLE

Oracle Technology Network > Java > Java SE >

Descargar
gratuitamente

‘. Qverview ‘ Downloads ‘ Documentation H Community H Technologies ” Training |

Java SE Downloads

|
< NetBeans

DOWNLOAD

NetBeans with JDK 8

Java Platform (JDK) 8uG0

[ Java Platform, Standard Edition

Java SE Bug0

This releases includes support for ARMv8 processors, Nashorn enhancements, and
improvements to Deployment Rule Set functionality.

JDK for ARM releases are now available on the same page as the downloads for other
platforms.

Leam more »

Installation Instructions JDK

DOWNLOAD #

Release Notes

Oracle License

Java SE Products
Third Party Licenses

Server JRE

DOWNLOAD &

Sign In/Register Help Country » Communities ~ lama... v~ lwantto.. v Search

Products Solutions Downloads Store

Downloads

" Overview | Downloads ‘ Documentation ” Community ” Technologies H Training

JDK 8u60 with NetBeans 8.0.2

This distribution ofthe JDK includes the Java SE bundle of NetBeans IDE, which is a powerful
integrated development environment for developing applications on the Java platform. Learn more

You must accept the JOK 8u60 and NetBeans 8 0 2 Cobundle License Agreement to
download this software,

Accept License Agreement )®'  Decline License Agreement

Support Training Partners

Q

Java SDKs and Tools

§ Java SE
# Java EE and Glassfish
% Java ME
# Java Card
# NetBeans IDE
# Java Mission Control

Java Resources
# Java APls
# Technical Articles

# Demos and Videos

4

Forums

# Java Magazine

# Javanet

# Developer Training
# Tutorials

# Java.com

=2JavaOne’

Q

Q

About [OTN |

Java SDKs and Tools
& Java SE
# Java EE and Glassfish
& Java ME
% Java Card
& NetBeans IDE
n Control

& Java
Java Resources

& Java APls

& Technical Articles

# Demos and Videos

Java SE and NetBeans Cobundle (JDK 8ué0 and NBE 8.0.2) | -
W Download # Forums
# Java Magazine
Linux x86 266.1TMB  # jdk-Bu60-nb-B_0_2-linux-i586.5h -
Linux x64 262.1MB_ ® jdk-BuB0-nb-8_0_2-linux-x64 sh & Javanel
Mac OS X x64 33TIMB & jdk-8uB0-nb-8_0_2-macos-+64.dmg # Developer Training
Windows =86 28571MB % jdk-8u60-nb-8_0_J-windows-i586 exe 5 Tutorials
> o7 TTEUWE ¥ [AkBU60-ND-6_0_2-windows %04 exe ) -
= License ¥ Java.com

Java SE 8 Readme
NB 8.0.2 3rd Party Readme
Installation Instructions

Java SE Release Notes

MetBeans Release Notes

Fuente: (Oracle, 2014)
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ANEXO 12: BOLETA DE MATERIALES

SERVICIOS MULTIPLES JUANITA ELRL,

a Av. Juan Pablo 11 N° 241 Int. B - Urb. San Andrds - 1 Etapa
/- (Frente a la UN.T) Telefax: 208955 - Cel. #988686001
3 TRUJILLO - TRUJILLO - LA LIBERTAD

L

of ventas@serviciosmultiplesjuanita.com
SERVicIos MO smjuanitac@gmail.com

rR.U.C. 20440488847

BOLETA DE VENTA

Direccidn: D.N.I.

\0001N? 052219

NN

CANT. ___DESCRIPCION

P. UNIT. IMPORTE )

MR 0N 65

Av. Juan Pablo 11 N° 241 Int. C - Urb. Sa

TRUJILLO - TRUJILLO - LA LIBERTAD
libreriasjuanitasac@hotmail.com

ventas@serviciosmultiplesjuanita.com

Nuevos Soles
Gracias por TOTALSL| 7/ (). X/
CANCELADO L HElABIA

4
LIBRERIAS “JUANITA” SA.C.( R u.c. 20477551077

|
(Frente a la ULN.T) Telfax: 208955 - el 948664700 | BOLETA DE VENTA

(0001-NY 19983

T

o9l )i [y

\ Direccion: DN, ey —
(CANT. ' _DESCRIPCION P.UNIT. | IMPORTE
B, / {““(’(.445. do  Ar GaeinAlh - 30.00

Aol — Deaco:

Loalne Ger - Y P
¢ £ [ uwes 1'0- =14y .
" | son: {inte Nuevos Soles |
[ R 7 e [ TOTALSL] 3000

v, Eyercit 550 223692 - Trujille. - pirbnss i 15 akasisg
«I
| Aut w?mzos;’rﬂz o204 CANCELADO e preercact® USUARIO

UBBALARNNEISTARISAS (R 5.G - Z04o1114325

Av. Los Paujiles N 106 Urb. Los Pinos

Teujilla - Trujilla - La Libertad
BAZAR UNIVERSITARIO S.AC.

SON: h¥rz woN Yolio o

SRR CENTR O e COPIAD0 o

E IMPRENTA 15 ’\
RUC 20840352243 R

SERIE 0002 DEL 7,001 AL 8,000 CANCELADO

AUT. 0941932063 - F.I. 28.04.2014.

USUARIO
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ANEXO 13: BOLETA DE CONSUMO DE ALIMENTOS.

e s Nuestra especialidad en:
“LO M({]OT ([3[ Mdr” Poceadoc y Mariceoc Jl

Sceompre aindo ewstloted De: Lopez Pefia Olga Noemi
Av. Gonzales Prada N- 144 - Barr. Chicago - Cel. 968254752 - Trujillo - Trujillo - La Libertad

R.U.C. 10002473157

BOLETA DE VENTA
o001-ne 0020751

Sr(es): [ pba | MEs | ano
direccion: DNI: | OF]| fo | /%
CANT. |[ DESCRIPCION [ puNiT)[ TOTAL
/:;C’r -/0f7fou.¢, ﬁ 0<-7
............ y
J| SON: : ,/ 3t |
/7
3AU GRAFIINVERSIONES S.R.L. //
48, e 5
s i Pl
Aut. 0914327063 F.I. 05-12-2013 7
Cancelado
USUARIO
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ANEXO 14: RECIBO DEL PLAN DE INTERNET MOVISTAR

3403 Qui Cabrera Alexhander Anthony Wsmo‘"star

|||IIII |“ |I||| | " III Mz ALt 7 Ah Ah Las Americas | | Telefénica del Peri S.A.A.

R.U.C. 20100017491 -
Schell 310 Miraflores - Lima

Trujillo - Trujillo - La Libertad

1 de 1
Recibo N° : 0004-878156792
Cliente / Cuenta : 310474993 / 973668499
Fecha de Emision - 08/08/2014
RUC : 47205076
Categoria : Residencial
Mes Gracias por estar
AGOSTO al dia en sus pagos

Codigo Despacho :

DETALLE DE FACTURACION Precio S/ IGV Importe Total S/.
1.- Servicios [ 13980)
Dio Fijo 128.99

Plan a utilizar y/o megas

CEFE=Y/68 2 31/08) 28.24 5.08

solicitado. 9*(01/08 a 31/08) 81.08 14.59
Otres-Servicio 10.81
916 165
Antivirus utilizado 2.- Devoluciones, Moras y Otros Servicios [m
por mi persona Redondeo del Mes 002 0.00
3.- Servicios Gratuitos y/o Bonificados m
Bonificacién Antiv.McAfee (Vref S/.9.16) 0.00 0.00
Bonificacion Aula 365 (V.Ref. $/.5.00) 0.00 0.00
4.- Consumo de Llamadas m
Llamadas Locales Fijos 0.00 0.00
5.- Financiamiento: lacién, Equipos, Aviso de Pago y Otros
Cuota 02/12 Venta de Equipo Router 492 0.00
[Total de Servicios a Pagar | 12338 | 2132 | 14470 |

= o : - DETALLE LLAMADAS LOCALES
Llamadas Locales Fijos Llamadas

Tiempo
del 01/07/2014 al 31/07/2014 Realizadas  Libres del plan/ Consumido Importe S/.
Plana Local 2 Horario Normal 12 92 min 0.00

{*) Precio con descuento promocional

Evolutivo Mensual
Ahorra en tus llamadas nacionales ]is

einternacionales marcando el 1421 120

100
80
60
40
20

es

Hasta un

uevos

Mar Abr May Jun Jul Ago
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ANEXO 15: TOTAL DE KW/h AL MES

4 Enlace

4 Mapa del sitic 4 Pregumtas frecuentes 4 Escribanos
4 H'd d" ATENCION
b l I'an Ina AL CLIENTE
m, Oficinas comerciales
y centros de pago
Atencion telefénica
Serviluz

Calcule su consumo
Informacion general

1 |

Calcule su consumo de energia y facturacion

Dormitorlo / Oficina / Bafio / L

nderiz / Salz-Comedor / Cocinz / Otros

i

0

En esta seccion le ofrecemos sencillas pautas gue le serviran de ayuda para obtener un calculo aproximado del
consumo diario de energia eléctrica de su suministro.

El principio del calculo es multiplicar la potencia del aparato (que se mide en Watts) por €l tiempo promedio de
uso diario , esto nos dara el consumo promedio de un dia que luego multiplicado por 20 dias nos dara un
consumo promedio mensual.

Ayuda de Calculo:

Elija la opcion del recinto a evaluar.

Elija el numero de aparatos en uso.

Determine el tiempo promedio de uso en horas diarias.

El sistema determinara el consumo por cada equipo y €l consumo total por recinto.

De igual forma se debe proceder a realizar el consumo de energia para todas los opciones de recinto
seleccionados.

« Para obtener un calculo aproximado del consumo total de energia; debera elegir la opcion: Total
Acumulado dia y mes.

s e e

* Se debe tener en cuenta gue el consumo obtenido es un valor referencial.

Aparato Potencia Cantidad Tiempo Consumo
Computadora 200 [1 v| [6hora 'AD minutos v | 1200 \‘ /h
Ventilador de techo 200 [0 v| [6hora v| Ominutos v| [0 | wW.h
Aire acondicionado 1800 [0 v| [6hora v|[Ominutos v| [0 |wh
Ventilador 150 [0 v| |[6hora v | Ominutos v| [0 [w.h
Fax 150 [0 v| [6hora v|[Ominutos v| [0 |w.h
Impresora laser 150 [0 v |6 hora ¥ D minutos v | D \ W.h
Equipo de sonido 110 [0 v| [6hora v fiﬁainutos v | \0 |wh
Total 1.2 KW.h
Total acumulado en un dia(*) 1.2 KW.h
Lc;tsa(l*)acumulado en un 36 KW.h

Calcular |

Distriluz 2004, todos los derechos reservados Otras empresas del QTUDOHldjananiaizi

Fuente: (Hidrandina, 2004)
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ANEXO 16: PLAN DE HOSTING Y DOMINIO

COTIZACION DE HOSTING & DOMINIO

Trujilla, 1B de Moviemnbre del 2014

* PLAM EMPRENDEDOR *
= [Espacio de almacenami=nta: 200ME
= Trafico Mensual: 4GE
= Cuentas de comees: 15
#+ Dominio tipo mi=mpresa.com
»  Precio: 57115 sales {Incluye 1G]
* PLAM PYME *
# [Ezpacio de almacenamizrta: 230ME
*  Trafice Mensuzk 7GE
= Cuemtas de comeos: 30
# Basededatas blysgl- 1
=+ Dominia tipo mizmpresa.com
*  Precic: 5175 soles {Incluye 1G]}
* PLAN CORPORATIVNG
# [Espacio de almacenamiznta: 25000E
= Trafico Mensual: 1568
= Cuentas de comecs: 25
# Incluye dominia tipo mi=mpresa.com
+  Precio: 5/.275 sales [Incluye 1GV]|
* PLAN ALTO TRAFICO
# [Espacio de= almacenami=nta: llimitado
= Trafico Mensual: llimitado
= Cuentas de comecs: lEmitado

# Incluye dominia tipo mi=mpresa.com

*  Precio: 57475 zales {Incluye 1G]

ing. Edward Vega Gavidia
erenite General
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ANEXO 17 ESTUDIO FACTIBLE DE LA INVESTIGACION

4+ Estructura de Costo
A. Costos de Inversion

« Hardware

Tabla N° 6: Costo de Inversion - Hardware

EQUIPO CANTIDAD COSTO{S/.) TOTAL(S/.)
‘ Portatil Acer j 1 j 3500.00 \ 3500.00 i
’ Impresora Epson ‘ 1 ‘ 499.00 l 500.00 ‘
samom
%+ Software

Tabla N° 7: Costo de Inversion - Software

Windows 7 1 226.00 226.00
Microsoft SQL Server Standard 1 - -
Microsoft Office Prossional Plus 2013 1 397.00 397.00
Visual Studio 2012 1 - -
Rational Rose 1 - -

4 Recursos Humanos

Tabla N° 8: Costo de Inversion - Recursos Humanos

PERSONAL FUNCION  DURACION(MESES) PAGO MENSUAL  PAGO TOTAL
Br. Quipuscoa Cabrera, TESISTA 8 350.00 2800.00

Alexiss Susan

Ing. Pacheco Torres, Juan
Francisco ASESOR 8 75.00 600.00

5/3400.00

100



< Materiales

Tabla N° 9: Costo de Inversion - Materiales

Papel 2 Millar 22.00

Recarga de impresora 4 Unidad 50.00
CD-RW 5 Unidad 5.00
Utiles escritorio 1 Otros 25.00

+ Consumo Eléctrico

Tabla N° 10: Costo de Inversion - Consumo Eléctrico

Cantidad Consumo Costo Hr. X Mes Costo Mensual
KW/H  (KW/H)
Computadora 1 | 1.5 03789 160 3 181872

Impresora 0.15 0.3.789 5 3 5.6835
187.555

4 Costos de Operacién
El sistema sera usado por el administrador de la empresa Kiva

Network y por los colaboradores del cual no se necesitara

gastar en materiales de oficina.

4+ Materiales

Tabla N° 11: Materiales

Descripcion Unidad Cantidad Precio Unit Subtotal
(S/.) (S/.)
Papel Bond A4 Ciento 1 4.00 4.00
Tinta de Impresora Cartucho 1 15.00 15.00
CD's Unidad 5 1.00 5.00
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+ Consumo Eléctrico Mensual

Tabla N° 12: Consumo Eléctrico Mensual

Equipo Cantidad Consumo Costo Hr.XMes Costo Mensual
KW /H (KW / H) Tiempo Costo Total
Computadora | 1 033 03789 160 3 60624
Impresora 1 0.33 0.3.789 1 3 0.3789
Total 61.0029

3.1.2. Beneficio del Proyecto
A. Proyeccion de Beneficios Tangibles

% Tiempo de Ahorro en Horas de Trabajo Mensual

Tabla N° 13: Beneficio del Proyecto

Descripcion Unidad de Medida Cantidad Precio Tiempo SubTotal

(s/.) (Mes) (S/.)
‘ Mes ‘ 1 ‘ 600.00 ‘ 12 ‘ 7200.00

TOTAL \ 7200.00

Empleados

B. Beneficios Intangibles.
=  Mejorar el nivel de satisfaccion de los clientes.
= Mejorar la imagen de la Empresa.
= Mejorar el nivel de satisfaccion de los usuarios.
= Obtener mayor exactitud y mejor consistencia de datos debido a la
necesidad de obtener informacién adecuada.

= Mejorar los procesos dentro de la Empresa
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*

ANEXO 18: FASE | - Metodologia XP

(Anca, y otros, 2011) “Proyecto: Al evaluar diferentes alternativas de lenguajes de programacion

y/o plataformas, se desarrollé bajo el lenguaje Visual Studio 2012, Sql Server2008, dado por la

facilidad de adaptabilidad y soporte del software en los procesos de construccion.

Roles: Hay que tener en cuenta que los desarrolladores del proyecto solo es una persona por lo

que los roles definidos de XP fueron ocupados por la misma persona que desarrollara el software.”

v

v

4

Programador: Quipuscoa Cabrera Alexiss Susan, escribio las pruebas unitarias y produjo
el codigo del sistema.

Cliente: Los colaboradores de la empresa Kiva Network de la ciudad de Truijillo
(administrador, personal), escribieron las historias de usuario y las pruebas funcionales
para validar su implementacion. Pero solo el desarrollador asigno las prioridades a las
Historias de Usuario y decidio cuales se implementaron en cada iteracion.

Encargados de las Pruebas: Integrantes del area comercial y jefe de dicha area
ejecutaron las pruebas periodicamente e informo de los resultados al equipo de

desarrollo.

> FASE I: PLANIFICACION

Esta investigacion tiene como proposito mejorar los procesos de compra y venta en la empresa

Kiva Network E.LR.L.

» Equipo de trabajo

En la presente investigacion lo realizo una persona, lo cual el autor asumira todos los roles

del equipo de investigacion.

» Definicion y Alcance

El sistema permitira que el administrador sea capaz de manejar la informacion relevante

de la empresa y asi poder administrarlal

El sistema mejorara los procesos de la empresa, ya que este podra informar sobre los

sucesos que esté pasando en tiempo real en la empresa.

> Historia de Usuario

Detallaremos como seran las prioridades, el riesgo y el esfuerzo antes de detallar las

historias de usuario.
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«* Historia de Usuario

o Conformacion del Equipo XP, Roles y Desarrollo

Cuadro N° 15: Roles y Actores

Actores
Programador Tester Personal
Quipuscoa Cabrera Alexiss X X
Area Comercial X
Dr. Juan Francisco Pacheco Torres X

o Responsable durante la etapa de planificacion

Cuadro N° 16: Responsable de Planificacion

ROL RESPONSABILIDADES
e Estimar el tiempo de produccion de cada requerimiento.
PROGRAMADOR e Desarrollo del Sistema web en base a los requerimientos obtenidos.
e Realizar pruebas
e Propone ajustes al Sistema web
TESTER
* Aprueba o desaprueba los entregables
e Define historias de usuario
PERSOLA e Utilizara el Sistema web que se ha desarrollado
e Aprueba o desaprueba el Sistema web
. bropone aj[xsfes al Sistema web. i
GUIA ® Propone nuevas ideas.
e Despeja dudas sobre el desarrollo

104



Donde:

Cuadro N° 17: Descripcion Prioridad

Descripdon (con respecto a la historia de Usuario)

Sera alta, cuando se debera ejecutar lo mas pronto posible las historias de
fite usuario
Sera media, cuando se debera ejecutar con calma pero con un tiempo
Media
limite del desarrollo
Baja Sera baja, cuando no es de mucha importancia ejecutarla
Cuadro N° 18: Descripcion de Riesgo
Riesgo Descripcion (con respecto a la historia de Usuario)
Sera alto, cuando es de mucho peligro el mal funcionamiento de las
i historias de usuario
 Medio Sera medio, cuando es de regular peligro el mal funcionamiento
Bajo Sera bajc? cuando no é)'(i'ste'fiesg'd de péiiéro en la historia de usuario
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+ Historias de Usuario

Figura N° 10: Historia de Usuario

HISTORIA DE USUARIO

Mumero: Usuariao:
Mombre Historia
Prioridad: Riesgo de Desarrollo:
lteracion:
Programador Responsable:
Descripciom:
s
Observaciones:

-

4 Plan de Historia de Usuario — Iteracién |

Cuadro N° 19: Historia de Usuario — Iteracion |

N° Nombre Prioridad Riesgo Iteracién
01  Acceso de Usuario Alta Medio 1

02  Registrar Cliente Alta Alta

03  Registrar Colaborador Alta Alta 1

04  Registrar Producto Alta Medio 1

05  Registrar Venta Alta Medio 1
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%+ Catalogo de Historia de Usuario

Historia 01: Acceso de Usuario
Cuadro N° 20: Historia de Usuario 01 - Acceso de Usuario

HISTORIA DE USUARIO

Numero: 01 Usuario: Administrador

Nombre de Historia de Usuario: Acceso de Usuario

Prioridad en negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Medio

Iteracion Asignada: 1

Programador Responsable: Quipuscoa Cabrera, Alexiss Susan

Descripcidn: Es el acceso en el que permitira ingresar al Administrador y a los colaboradores, donde
podran manejar el sistema.

Observaciones: Requerira un usuario y contraseina personal.

Historia 02: Registrar Colaborador
Cuadro N° 21: Historia de Usuario 02 - Registrar Colaborador

HISTORIA DE USUARIO

Numero: 02 Usuario: Administrador
Nombre de Historia de Usuario: Registrar Colaborador

Prioridad en negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Alta
Iteracion Asignada: 1

Programador Responsable: Quipuscoa Cabrera, Alexiss Susan

Descripcion: Se registraran a los Colaboradores de la empresa que haya ingreso a trabajar en ella, teniendo en cuenta lo
siguiente:

%  Nombre

< Apellido Materno

« Apellido Paterno

% Teléfono

% Direccion

< DNI

% Ubigeo
< Correo
«*  Usuario

% Password

Observaciones: El administrador debera registrar a los colaboradores.
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Historia 03: Registrar Cliente

Cuadro N° 22: Historia de Usuario 03 - Registrar Cliente

HISTORIA DE USUARIO

Numero: 03

Usuario: Administrador

Nombre de Historia de Usuario: Registrar Cliente

Prioridad en negocio: Alta

Iteracién Asignada: 1

Riesgo en Desarrollo: Alta

Programador Responsable: Quipuscoa Cabrera, Alexiss Susan

Descripcidn: Se registraran a los clientes de la empresa que haya comprado un producto, teniendo

en cuenta lo siguiente:

®
°

Nombre

Apellido Materno
Apellido Paterno
Sexo

Estado Civil
Teléfono

Ubigeo

Direccion

DNI

Correo

RUC

Observaciones: Una vez registrado los clientes, ellos estaran disponible y/o activos.
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Historia 04: Registrar Producto
Cuadro N° 23: Historia de Usuario 04 - Registrar Producto

HISTORIA DE USUARIO

Numero: 04 Usuario: Administrador
Nombre de Historia de Usuario: Registrar Producto
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Medio
Iteracién Asignada: 1
Programador Responsable: Quipuscoa Cabrera, Alexiss Susan
Descripcidn: Se registraran los productos de la empresa que haya ingresado, teniendo en cuenta lo
siguiente:

< Nombre

% Modelo

** Marca

<+ Categoria

«» Stock
% Ubigeo
.

s Correo

Observaciones: Una vez registrado los productos, estos estardn disponibles para la venta.
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Historia 05: Registrar Venta
Cuadro N° 24: Historia de Usuario 05 - Registrar Venta

HISTORIA DE USUARIO

Numero: 05 Usuario: Administrador
Nombre de Historia de Usuario: Registrar Venta
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Medio
Iteracién Asignada: 1
Programador Responsable: Quipuscoa Cabrera, Alexiss Susan
Descripcidn: El sistema permitird registrar la Venta, y a la vez mostrara la opcién de Actualizar, editar,
teniendo en cuenta lo siguiente:
% Nombre del Cliente
< Producto

Observaciones: El colaborador debera registrar la venta.

+ Plan de Historia de Usuario — Iteracién Il

Cuadro N° 25: Historia de Usuario - Iteracion Il

Prioridad Iteracidén
6 Mantenedor Proveedor Alta Alta 2
7 Mantenedor Tipo Teléfono Media Medio 2
8 Mantenedor tipo Documento Media Medio 2
9 Mantenedor Stock Media Alto 2
10  Mantenedor Marca Media Medio 2
11  Mantenedor Modelo Media Medio 2
12 Mantenedor Categoria Media Medio 2
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Historia 06: Mantenedor Proveedor
Cuadro N° 26: Historia de Usuario 06 - Mantenedor Proveedor

HISTORIA DE USUARIO

Numero: 06 Usuario: Administrador

Nombre de Historia de Usuario: Mantenedor Proveedor

Prioridad en negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Alta

Iteracién Asignada: 2

Programador Responsable: Quipuscoa Cabrera, Alexiss Susan

Descripcidn: Para mejorar el sistema este mostrara la opcion de registrar, buscar, actualizar, editar y
eliminar.

Observaciones: El colaborador y/o el administrador deberan registrar al proveedor.

Historia 07: Mantenedor Tipo Teléfono
Cuadro N° 27: Historia de Usuario 07 - Mantenedor Tipo Teléfono

HISTORIA DE USUARIO

Numero: 07 Usuario: Administrador

Nombre de Historia de Usuario: Mantenedor Tipo Teléfono

Prioridad en negocio: Media Riesgo en Desarrollo: Medio

Iteracién Asignada: 2

Programador Responsable: Quipuscoa Cabrera, Alexiss Susan

Descripcidn: El sistema permitira registrar el tipo teléfono, donde mostrara la opcion de registrar,
Actualizar, editar, Activar, dar de baja, Inactivo, reactivar.

Observaciones: El colaborador debera registrar el tipo teléfono del cliente.
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Historia 08: Mantenedor Tipo Documento
Cuadro N° 28: Historia de Usuario 08 - Mantenedor Tipo Documento

HISTORIA DE USUARIO

Numero: 08 Usuario: Administrador

Nombre de Historia de Usuario: Mantenedor Tipo Documento

Prioridad en negocio: Media Riesgo en Desarrollo: Medio

Iteracién Asignada: 2

Programador Responsable: Quipuscoa Cabrera, Alexiss Susan

Descripcidn: El sistema permitira registrar el tipo documento, donde mostrara la opcién de registrar,
Actualizar, editar, Activar, dar de baja, Inactivo, reactivar.

Observaciones: El colaborador debera registrar el tipo documento que solicita el cliente.

Historia 09: Mantenedor Stock
Cuadro N° 29: Historia de Usuario 09 - Mantenedor Stock

HISTORIA DE USUARIO

Numero: 09 Usuario: Administrador

Nombre de Historia de Usuario: Mantenedor Stock

Prioridad en negocio: Media Riesgo en Desarrollo: Medio

Iteracién Asignada: 2

Programador Responsable: Quipuscoa Cabrera, Alexiss Susan

Descripcidn: El sistema permitird registrar el Stock de los productos, este mostrara la opcién de
registrar, Actualizar, editar, Activar, dar de baja, Inactivo, reactivar

Observaciones: El colaborador debera registrar el Stock de los Productos
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Historia 10: Mantenedor Marca
Cuadro N° 30: Historia de Usuario 10 - Mantenedor Marca

HISTORIA DE USUARIO

Numero: 10 Usuario: Administrador

Nombre de Historia de Usuario: Mantenedor Marca

Prioridad en negocio: Media Riesgo en Desarrollo: Medio

Iteracién Asignada: 2

Programador Responsable: Quipuscoa Cabrera, Alexiss Susan

Descripcidn: El sistema permitird registrar el Marca de los productos, este mostrara la opcién de
registrar, Actualizar, editar, Activar, dar de baja, Inactivo, reactivar

Observaciones: El colaborador debera registrar la Marca de los Productos

Historia 11: Mantenedor Modelo
Cuadro N° 31: Historia de Usuario 11 - Mantenedor Modelo

HISTORIA DE USUARIO

Numero: 11 Usuario: Administrador

Nombre de Historia de Usuario: Mantenedor Modelo

Prioridad en negocio: Media Riesgo en Desarrollo: Medio

Iteracién Asignada: 2

Programador Responsable: Quipuscoa Cabrera, Alexiss Susan

Descripcidn: El sistema permitira registrar el Modelo de los productos, este mostrara la opcién de
registrar, Actualizar, editar, Activar, dar de baja, Inactivo, reactivar

Observaciones: El colaborador debera registrar la Modelo de los Productos
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Historia 12: Mantenedor Categoria
Cuadro N° 32: Historia de Usuario 12 - Mantenedor Categoria

HISTORIA DE USUARIO

Numero: 12 Usuario: Administrador

Nombre de Historia de Usuario: Mantenedor Categoria

Prioridad en negocio: Media Riesgo en Desarrollo: Medio

Iteracién Asignada: 2

Programador Responsable: Quipuscoa Cabrera, Alexiss Susan

Descripcidn: El sistema permitira registrar el Categoria de los productos, este mostrara la opcién de
registrar, Actualizar, editar, Activar, dar de baja, Inactivo, reactivar

Observaciones: El colaborador debera registrar la Categoria de los Productos

=« Plan de Historia de Usuario — Iteracion Ill

Cuadro N° 33: Historia de Usuario - Iteracion Il

Nombre Prioridad Iteracion

13 Consulta Producto Alta Medio 3

Historia 13: Consulta Producto
Cuadro N° 34: Historia de Usuario 13 - Consulta Producto

HISTORIA DE USUARIO

Numero: 13 Usuario: Administrador

Nombre de Historia de Usuario: Consulta Producto

Prioridad en negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Medio

Iteracién Asignada: 2

Programador Responsable: Quipuscoa Cabrera, Alexiss Susan

Descripcidn: El sistema permitira consultar los productos que estdn ingresados en el sistema.

Observaciones: El colaborador y/o administrador haran la consulta de los productos.
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%+ Cronograma de entrega por interacciones

Cuadro N° 35: Entrega por Interaccion

Interaccion Fecha de Inicio Fecha de Termino Fecha de Entrega
1 08 — 04 —2015 21-04-2015 22-04-2015
2 23-04-2015 04 -05-2015 05 -05-2015
3 03 -05-2015 15-05-2015 16 —05-2015
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Diagrama N° 1: Modelo Légico
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ANEXO 19: FASE |I: Metodologia XP

> FASE II: DISENO

¥' Tarjetas CRC:
Son una metodologia para el disefio de software orientado por objetos creada por

Kent Beck y Ward Cunningham

Cuadro N° 36: Tarjeta CRC - Producto

Clase: Producto ‘

Responsabilidad Colaboradores
Id_Producto Marca
Id_Modelo Modelo
Id_Marca Stock
Id_Stock Categoria
Id_Categoria
ProdNombre

ProdNumSerie

Aqui se registra, busca, actualiza, edita y elimina a

los productos de la empresa.
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Cuadro N° 37: Tarjeta CRC - Mantenedor Proveedor

Clase: Proveedor ‘

Responsabilidad Colaboradores

Id_Proveedores

Id_Usuario

RegistrarProveedore
ProvRazonSocial BuscarProveedor
ProvRuc ActualizarProveedor
ProvDireccién EditarProveedor
ProvTelefono EliminarProveedor
ProvCorreo

Aqui se registrara, buscar, actualizar, editar y

eliminar a los proveedores de la empresa.

Cuadro N° 38: Tarjeta CRC - Mantenedor Tipo Teléfono

Clase: Tipo Teléfono

Responsabilidad Colaboradores
Id_TipoTelefono Persona

TiteDescripcion

TiteEstado

NuevoTeléfono
Agqui se registraran, editaran, ActualizarTelefono
actualizaran, activaran e EditarTeléfono
inactivaran los tipos de Activar, Dar de Baja
teléfonos de los clientes. Inactivo, Reactivar
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Cuadro N° 39: Tarjeta CRC - Mantenedor Tipo Documento

Clase: Tipo Documento

Responsabilidad Colaboradores

Id_TipoDocumento Venta
TdDescripcion
TdEstado

NuevoDocumento
Aqui se registraran, ActualizarDocumento
actualizaran, editaran, activaran = EditarDocumento
e inactivaran los tipos Activar, Dar de Baja

documentos de las ventas. Inactivo, Reactivar

Cuadro N° 40: Tarjeta CRC - Mantenedor Stock

Clase: Stock

Responsabilidad Colaboradores
Id_Stock Producto
StockMinimo
StockActual
NuevoStock
Aqui se registraran, editaran, ActualizarStock
actualizaran, activaran e EditarStock
inactivaran los Stock de los Activar, Dar de Baja
productos. Inactivo, Reactivar
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Cuadro N° 41: Tarjeta CRC - Mantenedor Modelo
Clase: Modelo
Responsabilidad Colaboradores

Id_TipoDocumento Producto

ModDescripcion

ModEstado

NuevoModelo
Aqui se registraran, editaran, ActualizarModelo
actualizaran, activaran e EditarModelo

inactivaran los modelos de los Activar, Dar de Baja

productos Inactivo, Reactivar

Cuadro N° 42: Tarjeta CRC - Mantenedor Marca
Responsabilidad Colaboradores

Id_Marca Producto

MarDescripcion

MarEstado

NuevaMarca
Aqui se registraran, editaran, ActualizarMarca
actualizaran, activaran e EditarMarca

inactivaran los modelos de los Activar, Dar de Baja

productos. Inactivo, Reactivar
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Cuadro N° 43: Tarjeta CRC - Mantenedor Categoria
Clase: Categoria
Responsabilidad Colaboradores

Id_Categoria Persona

CateDescripcion

CateEstado

Nueva Categoria
Aqui se registraran, editaran, Actualizar Categoria
actualizaran, activaran e Editar Teléfono

inactivaran las categorias de los  Activar, Dar de Baja

productos. Inactivo, Reactivar

En la Fase Il, se describen las Tarjetas CRC en las Cuadro 36, 37, 38, 39, 40, 41, 42,43 se
define las clases con lo que trabajara, en resumen la asignacion de los mantenedores

representan la clase mas importante.
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ANEXO 20: FASE IlI: Metodologia XP

> FASE Ill: Desarrollo
A. Test de Funcionamiento

B. Interfaz del Sistema

Test de Funcionamiento de implementacion - Iteracién |

Cuadro N° 44: Test de Funcionamiento de Implementacion - Acceso al Sistema

‘ Test de Funcionamiento de Cédigo Implementado ‘

Iteracion: | Acceso al sistema Fecha: 27/04/2015
Descripcion Mejorar Culminado
Para poder ver y/o realizar un proceso necesitamos
ingresar al Sistema, en el que nos solicita usuario y ok
contrasefia.

Figura N° 11: Acceso al Sistema

ACCESO A LA ADMNISTRACION DE KIVASYSTEM

UTILICE SU USUARIO ¥ CONTRASENA
PARA PODER ACCEDER AL SISTEMA
INTERNO DE GESTION DE VENTAS DE
PRODUCTOS DE KIVA.

)
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Cuadro N° 45: Test de Funcionamiento — Registrar Producto

‘ Test de Funcionamiento de Cédigo Implementado ‘
Iteracion: 1  Registrar Fecha: 27/04/2015
Descripcion Mejorar Culminado

Para poder registrar un producto necesitamos ingresar al

Sistema los datos que nos solicitan. ok

Figura N° 12: Interfaz de Registrar Producto

|REGISTRO r

GESTION DE PRODUCTOS

SERIE

NOMBRE PRODUCTO nomire

PRECIO precio

STOCK stock
MARCAS
MODELOS
CATEGORIAS [seleccione opcion _ ~ |
PROVEEDORES

IMAGEN No = s artiva

DESCRIPCION

REGISTRAR
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Cuadro N° 46: Registrar Categoria Producto

‘ Test de Funcionamiento de Cédigo Implementado ‘

Iteracién: | Registrar Categoria Fecha: 27/04/2015
Descripcion Mejorar Culminado
Para poder registrar una categoria necesitamos ingresar
al Sistema los datos que nos solicitan. ok

Figura N° 13: Interfaz de Registrar Categoria Producto

| REGISTRAR CATEGORIAS v |

REGISTRO DE CATEGORIAS

DESCRIFCION DESCRIPCION

REGISTRAR
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Cuadro N° 47: Registrar Modelo Producto

Test de Funcionamiento de Cédigo Implementado

Iteracion: | Registrar Modelo Fecha: 27/04/2015
Descripcion Mejorar Culminado
Para poder registrar una Modelo necesitamos ingresar al
Sistema los datos que nos solicitan. ok

Figura N° 14: Interfaz de Registrar Modelo Producto

REGISTRAR MODELOS v |

REGISTRO DE MODELOS

DESCRIPCION DESCRIPCION

REGISTRAR
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Cuadro N° 48: Registrar Marca Producto

Test de Funcionamiento de Cédigo Implementado

Iteracion: | Registrar Marca Fecha: 27/04/2015
Descripcion Mejorar Culminado
Para poder registrar una Marca necesitamos ingresar al
Sistema los datos que nos solicitan. ok

Figura N° 15: Interfaz de Registrar Marca Producto

REGISTRAR MARCAS v |

REGISTRO DE MARCAS

DESCRIPCION DESCRIPCION

REGISTRAR
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Cuadro N° 49: Registrar Proveedor

‘ Test de Funcionamiento de Cédigo Implementado ‘

Iteracion: | Registrar Proveedor Fecha: 27/04/2015
Descripcion Mejorar Culminado
Para poder registrar una Proveedor necesitamos ingresar
al Sistema los datos que nos solicitan. ok

Figura N° 16: Interfaz de Registrar Proveedor

REGISTRAR PROVEEDOR r |

REGISTRO DE PROVEEDORES

RAZON SOCIAL razon social
DIRECCION direccion
TELEFONO telefono

CUENTA cuenta
CORREOQO COITen

REGISTRAR
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Cuadro N° 50: Buscar / Actualizar

Test de Funcionamiento de Cédigo Implementado ‘

Iteracion: | Registrar Buscar/Actualizar
Descripcion
Para poder registrar una Buscar/Actualziar necesitamos
ingresar al Sistema los datos que nos solicitan.

Figura N° 17: Interfaz de Buscar / Actualizar

BUSCAR/ACTUALIZAR v |

Fecha:

Mejorar

27/04/2015
Culminado

ok

|[BUsCAR PRODUCTOS

| BUSCAR/ACTUALIZAR hd

a |[Buscar PRoDUCTOS]
SERIE NOMBRE IMAGEN PRECIOSTOCKCATEGORIA MODELO
HyperX Savage DDR4-235 RAM GENERAL
GA-970A-D3 GIGABYTE GA-970A-D3 PLACAS MADRE GENERAL
AR S LS L= MAXIMUS VI EXTREME PLACAS MADRE GENERAL
HPPavilion-5 Desktop HP Pavilion - 500-405la DESKTOP ESTUDIANTE
Intel® Core™ i7-6700K Processor ' 9399 3 PROCESADOR GENERAL
Memoria HyperX Predator DDR4 1300 6 RAM DDR4
g&l(})(SHIBA CONNECT 2TB “ 350 4 g;i(ég'\?gRO gg:\’{‘ISCT
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EPSON

GIGABYTE

GIGABYTE

LENOVO

INTEL

KINGSTONE

TOSHIBA



SERIE

NOMBRE

PRECIO

STOCK

IMAGEN

MARCA

CATEGORIAS

MODELOS

PROVEEDOR

DESCRIPCION

#ACTUALIZAR
W HI2488FRY
HD TOSHIBA COMMECT 2TB BLACK

350

| Seleccionar archivo | Mo se eligit archivo

| SELECCICONE QPCION - |

| SELECCIOME OPCION = |

[SELECCICNE OPCION - |

[SELECCICNE OPCION - |

I'I'ren& una capacidad de 2TB, .
interfaces de USB de 2.0 y 3.0, con

una velecidad de 5400 RPM con
cache de 8MB.

Tambien hay de varos colores.
\Acceso y compartir contenido desde
cualquier dispositive en cualguier
lugar a traves de Intemet.

Las copias de segundad se pueden

-

programar para que se ejecute -

ACTUALIFAR
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Cuadro N° 51: Lista de Productos

Test de Funcionamiento de Cédigo Implementado

Iteracion: | Lista de Productos Fecha: 27/04/2015
Descripcion Mejorar Culminado
Para poder ver la lista de Productos necesitamos ingresar
al Sistema los datos que nos solicitan. ok

Figura N° 18: Interfaz de Lista de Productos

[LISTAPRODUCTOS ___~

LISTA ‘F-’RODJUCTOS - KIVA
MARCAS ~ || MODELOS ~

DESKTOP

LAPTOP

IMPRESORAS

RAM

PANTALLA

DISCO DURO

PROCESADOR

PLACAS MADRE

ASFDSFDS

MONITOR

MONITOR LED

DISCO DURO EXTERNO

T IVIT O wIVIT TN ici7-6700K KHX21C11T2K2

DESKTOP DESKTOP ThinkCentre M73 PROCESADOR Intel® Core™ i7-6700K Processor RAM Memoria HyperX Predator DDR4
PROVEEDOR deltron PROVEEDOR deltron PROVEEDOR deltron

productos productos

$/.3599 $/.939.9 S/.1300

S BE
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CATEGORIAS - MARCAS ~ MODELOS -

HP
LENOVO
SONY
EPSOMN
COMPAQ
HIPERX
KINGSTOME
GIGAEYTE
ASUS

M3!
SAMSUNG
INTEL

THM73C ¢

DESKTOP DES| TOSHIBA

productos

PROVEEDOR deltron
5/.3599

AGREGAR VER

CATEGORIAS = MARCAS - MODELOS

GEMERAL
DDR3
SERVIDOR
DDR4
GAMER
ESTUDIANTE
MONITOR

productos

CANVIO CONMNECT

TH M73 CMPK

DESKTOP DESKTOP ThinkCentre M73
PROVEEDOCR. deltron
5/.3599

AGREGAR VER
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Cuadro N° 52: Ventas

Test de Funcionamiento de Cédigo Implementado

Iteracion: | Registro de Ventas Fecha: 27/04/2015
Descripcion Mejorar Culminado

Para poder registrar una Venta necesitamos ingresar al
Sistema los datos que nos solicitan. ok

Figura N° 19: Interfaz de Venta

GESTION DE VENTAS KIVA-INTRANET

REGISTRO DE VENTAS

CLIENTE |DT-JI.F!UC.I-IC-IV1E!F!E ¥/0 EMPRESA |

PRODUCTOD |E‘EF!IE.T-IC-MBF-!E O DERCRIPCION |

GESTION DE VENTAS KIVA-INTRANET

CLIENTE: é CARCLINA RISCO FABIAN ) CAMBIAR CLIENTE

REGISTRO DE VENTAS

PRODUCTO [D|
SERIE NOMBRE IMAGEN PREGIOS‘I‘OGKGA@RIA MODELD MARCA
GV =:00GEN  Hyperk FURY DDR3 /2659 8 RA DDR3 KINGSTON

Az =in v EN I Hyperk Savage DDR4-235 2759 6 RAM GEMERAL EPSON AGREGAR

TETINN  GiGABYTE GA-ST0A D3 5  PLACASMADRE GENERAL  GIGABYTE
HPPaviion 5 E;:::“p HP Paviion - 500- 36709 7 DESKTOP ESTUDIANTE LENOVO [lacsl=el it
AR M E S K TR Think™ antra. . A
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GESTION DE VENTAS KIVA-INTRANET

CLIENTE é CAROLINA RISCO FABIAN VER PEDIDO ITEMS © (1)) CAMBIAR CLIENTE
REGISTRO DE VENTAS

SE HA AGREGADO Hyperx FURY DDR3(+1) [

PRODUCTO [0 |
SERIE NOMERE IMAGEN PRECIOSTOCKCATEGORIA ~ MODELO  MARCA

@zss 5 8  RAM DDR3 KINGSTON
LNG =0T Hypenx Savage DDR4-235 9275 9 6  RAM GENERAL  EPSOH

5 PLACAS MADRE GENERAL GIGABYTE

HYPERDDR3 HyperX FURY DDR3

GA-970A-D3 GIGABYTE GA-9T0A-D3
n-5

-

E;;':""HPP““"“”'WD' ‘ 36709 7 DESKTOP ESTUDIANTE LENOVO

REGISTRO DE VENTAS

SE HA AGREGADO HyperX FURY DDR3(+1) [

PRODOUCTO |r
SERIE NOMBRE IMAGEN PRECIOSTOCKCATEGORIA MODELD MARCA

s St ie M HyperX FURY DDOR3

Lhis s U0 SN B Hyperk Savage DOR4-235 RAM GENERALEPSON -

WWIMUS VI EXTREME

AGRECGAR
1} PLACAS MADREGENERALASUS
AGREGAR

M-0015ene P M3l Serie PRO m 7R999 73 Pl ACAS MANRFGENER AL MSI ' !!!l .

CLIENTE : é CAROLINA RISCO FABIAN

DETALLE PEDIDO - KIVA INTRANET

SERIE IMAGEN PRODUCTO PRECIO CANTIDAD SUBTOTAL ELIMINAR

Hyperx FURY DDR3  265.9 [1] 265.9

HYPERDDR3

ToTAL EEX)
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KIVANETWORKS Fecha: 23-

INTRANET AQUI
KIVA NETWORKS Fecha: 23
INTRANET AQUI
DOCUMENTO DE VENTA
COTIZACION
CLIENTE: CAROLINA RISCO FABIAN
CLIENTE: CAROLINA RISCO FABIAN
conigo PRODUCTO IMAGEN PREGIC*ANTIDA} SUBTOTAL CODIGO PRODUCTO IMAGEN PREClC[(ANTIDA D SUBTOTAL
HYPERDDR3  HyperK FURY DDR3 SL6E3 1 BLIAS HYPERDDR3 HyperX FURY DDR3 \ 82659 1 81259

Total Unidades :1 Total Dist: §/. 265.9
Total Unidades :1 Total Dist: §1. 265.9

CLIENTE : é CAROLIMNA RISCO FABIAN 1) CAMBIAR CLIENTE

REGISTRO DE VENTAS

PRODUCTO |d|
SERIE NOMBRE IMAGEN PRECIOSTOCKCATEGORIA MODELO MARCA

HYPERDDR3 HyperX FURY DDR3

GAG SV A HyperX Savage DDR4-235 2759 8 RLAM GEMERAL EPSOMN
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Cuadro N° 53: Informacion de Pedido

‘ Test de Funcionamiento de Cédigo Implementado

Iteracién: 1 | Informacién de Pedido Fecha: 27/04/2015
Descripcion Mejorar Culminado
Para poder ver la informacién de pedido o las ventas que
se realizaron necesitamos seleccionar en el Sistema los ok

datos que nos solicitan.

Figura N° 20: Interfaz de Informacion de Pedido

INFORMACION DE VENTAS - KIVA INTRANET

| BUSCAR POR FECHAS |

DESDE HASTA [dd/mm/aaaa | [puscar

INFORMACION DE VENTAS - KIVA INTRANET

|BUSCAR POR CODIGD v |

CODIGO DE PEDIDOD |E!USC.'1.F! POR CODIGD DE PEDIDO

INFORMACION DE VENTAS - KIVA INTRANET

[BUSCAR POR VENDEDOR. * |

COLABORADOR | SELECCIONE OPCION bl
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7

ANEXO 21: FASE IV: PRUEBAS

+* Registrar Proveedor

Formulario destinado al ingreso de datos de un Proveedor.

CONDICION

Razon Social: Cadena

de 50 caracteres
como maximo

RUC: Cadena de 11
caracteres como
maximo

Direcciéon: Cadena de
50 caracteres como
maximo.

Teléfono: Cadena de
9 caracteres como

maximo.

Correo: Cadena con

formato email.

1.

10.
12.
13.

17.

Cuadro N° 54: Prueba - Registrar Proveedor

CLASE VALIDA

CLASE NO VALIDA

Cualquier cadena de 50 caracteres 3. Campo Razén Social vacio

como maximo.

Letras.

Cualquier cadena de 11 caracteres
como maximo.

Numeros

Cualquier direccién de actividad que
tenga como maximo 50 caracteres.
Letras y Numero.

Cualquier cadena de 9 caracteres.

Solo NUumeros.

Cualquier cadena de email con un

formato correcto.
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4. Razodn Social que tenga mas

de 50 caracteres.

11.

14.
15.
16.

Campo RUC vacio
RUC que tenga mas de 11
caracteres.

Campo Direccidn vacio.

Campo Teléfono Vacio.
Cadena con letras.
Cadena menor a 9

caracteres.

18. Campo email vacio.

19. Formato incorrecto email.



Casos de Prueba:

Clases

Razon Social

Cuadro N° 55: Caso Prueba - Registrar Proveedor

Direccién

Teléfono Correo

Resultado Esperado

CPO1

CP02

CPO3

1,2,5,6,9, 10,
12,13,17.

1,2,5,6,9, 10,
14, 15,16, 17.

1,2,5,6,9, 10,
12,13,17.

Grupo Deltron S.A

PCLink S.A.C

Intcomex Peru S.A.C

20212331377

20469317855

20254507874

AV. NICOLAS DE
PIEROLA 0836 -
TRUJILLO

Jr. Orbegozo 797
2do piso
(Referencia: Altura
esq. Jr. Grau)

Calle Los Negocios
448 URB.
Limatambo - LIMA

infodeltron@deltron.com.pe

044-471423

kyoceracanal2@hotmail.com
01-202-3550
(01) 2229272 Escriba su Correo

50

50

El sistema registra la actividad ya que
esta dentro de los requerimientos que
solicité. En caso del RUC y Razdn Social,
los que no cuentan también podra
registrar.

El sistema no registra la actividad y
muestra un menssje informando que
el Teléfono no ha sido registrado.

El sistema no registra |a actividad y
muestra un mensaje informando que
el Correo no ha sido registrado.

En el cuadro N° 55: Caso de prueba - Registrar Proveedor, se muestra los resultados que se obtuvieron al realizar las pruebas.

Podemos ver que en la columna de la Clase, nos muestran nimeros que representan las clases que estan involucradas en la prueba; el
cual nos indicara que valor tomara cada uno de estos datos dentro del formulario para saber si son véalidas o no.
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% Registrar Cliente

Formulario destinado al ingreso de datos de un Cliente.

Dentro de Registro de Cliente, presentara formulario de RUC y Razdn Social, el cual no es

obligatorio

Cuadro N° 56: Prueba de Caja Negra — Registrar Cliente

CONDICION

Nombre: Cadena
de 50 caracteres

como maximo

Apellido Paterno:

Cadena de 50
caracteres como
maximo

Apellido Materno:

Cadena de 50
caracteres como
maximo
Ubigeo.

Direccion: Cadena
de 50 caracteres

como maximo.

1.

10.
13.
14.
15.
17.

18.

CLASE VALIDA
Cualquier de

actividad que tenga como

nombre

maximo 50 caracteres.
Solo letras.
Cualquier apellido paterno

de actividad que tenga

como maximo 50
caracteres.
Solo letras.
Cualquier apellido

materno de actividad que
tenga como méximo 50
caracteres.

Solo letras

Selecciona Departamento.
Selecciona Distrito.
Selecciona Provincia.
Cualquier direccion de
actividad que tenga como
méaximo 50 caracteres.

Letras y Numero.
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CLASE NO VALIDA

3. Campo nombre vacio.

4. Valor numérico.

7. Campo Apellido Paterno vacio.

8. Valor numérico.

11. Campo Apellido Materno vacio.

12. VValor numérico.

16. Campo Ubigeo vacio

19. Campo Direccién vacio.



DNI: Cadena de 8

caracteres como
mMaximo

Teléfono: Cadena
de 9 caracteres

como maximo.
Correo: Cadena
con formato email.

Sexo: Cadena de 9

caracteres  como
maximo
Estado Civil:
Cadena de 50
caracteres  como
maximo

RUC: Cadena de

11 caracteres como

Maximo
Razén Social:
Cadena de 50
caracteres como
mMaximo

20.

21.

25.

26.
30.

33.

34.
38.

39.

42,

43.
44,

46.

47.
48.

Cualquier DNI que tenga
como maximo 8
caracteres.

Solo NUmeros.

Cualquier cadena de 9
caracteres.

Solo Numeros.

Cualquier cadena de email
con un formato correcto.
Cualquier de actividad que
tenga como maximo 9
caracteres.

Solo letras.

Cualquier estado civil de
actividad que tenga como
méaximo 50 caracteres.
Letras.

Cualquier cadena de 11
caracteres como maximo
NUmeros

Si es que el Cliente cuenta
con Ruc.

Cualquier cadena de 50
caracteres como maximo
Numeros y letras

Si el cliente cuenta con

Razon Social
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22. Campo DNI vacio.

23. Cualquier DNI gue sea mayor o

menor de 8 caracteres.

24. Cadena diferente a nUmeros

(letras).

27. Campo Teléfono Vacio.

28. Cadena con letras.

29. Cadena menor a 9 caracteres.

31.
32.
35.
36.
37.

40.

41.

45.

49.

Campo email vacio.
Formato incorrecto email.
Campo de Sexo vacio.
Campo mayor a 9 caracteres.

Valor numérico.
Campo Estado Civil vacio.

Valor numérico

RUC que tenga méas de 11

caracteres.

Razon Social que tenga més de 50

caracteres.



Casos de Prueba:

Cuadro N° 57: Caso Prueba - Registrar Cliente

Clases Nombre Ape. Ape. Direccion Teléfono Correo

Paterno Materno

CP01 1,2,5,6,9, 10,13, 14, 15, 17,

18, 20, 21, 25, 26, 30, 33, 34, Carolina Risco Fabidn La Libertad/ Tru1|||o/ Calle los 47896512 940216767 carolina.risco@hotmail.com
38, 39.. Buenos Aires desamparados 485

CP02 1,2,5,6,9,10,13, 14, 15, 19,
20,21, 25, 26,30, 33, 34, 38, Rodrigo Paredes Quezada La leerFad/ Trujillo/ Escriba su Direccién 47582014 952334389 Rodrigo.22@outlook.com.pe
39.. La Rinconada

CP0O3 1,2,5,6,9, 10,13, 14, 15, 17,
18, 22, 23,24, 27, 28, 29, 30, 33, N TS " |

. ; p @gmail.

34,38, 39, 42, 43, 46, 47, 48. Carlos Peralta Vitery Alsianaty LR San Andrés 478 4789652 044281465 cReratiaviZqman.com

Trujillo

El sistema registra la actividad ya que esta dentro de los requerimientos que

Femenino Soltera EsglLthgsu Escrlk;aozl:afeazon 50 solicitd. En caso del RUC y Razon Social, los que no cuentan también podra
registrar.
Masculino Soltero Escriba su Escriba su Razon 50 El sistema no registra la acm_n’dad ¥ mn.em un mensaje informando que la
RUC Social Direccidn no ha sido regzistrada.
Masculino Casado 24780652189 Persona Natural 8 El sistema no registra la actividad y muestra un mensaje informando que DNI
1o ha zido registrado.

En el cuadro N° 57: Caso de prueba - Registrar Cliente, se muestra los resultados que se obtuvieron al realizar las pruebas.
Podemos ver que en la columna de la Clase, nos muestran nimeros que representan las clases que estan involucradas en la prueba; el

cual nos indicara que valor tomara cada uno de estos datos dentro del formulario para saber si son validas o no..
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del

Producto: Cadena

Nombre

de 50 caracteres
CcOmo maximo

Marca: Cadena de
50 caracteres como

mMaximo

Modelo: Cadena de
50 caracteres como

mMaximo

Categoria: Cadena
de 50 caracteres

como maximo

Stock: Cadena de 2

caracteres como

mMaximo.

NUmero de Serie:

Cadena de 25
caracteres como
maximo

% Registrar Producto

Formulario destinado al ingreso de datos de un Producto.

Cuadro N° 58: Caso Prueba - Registrar Producto

10.

14.

17.

18.

21.

22.

Cualquier nombre de actividad que
tenga como maximo 50 caracteres.

Solo letras y nimeros

Cualquier Marca de la actividad que
tenga como maximo 50 caracteres.

Solo letras y nimeros.

Cualquier Modelo de actividad que
tenga como mdaximo 50 caracteres.

Solo letras y nimeros.

. Cualquier Modelo de actividad que

tenga como maximo 50 caracteres.

Solo letras y niumeros.

Cualquier Stock de actividad que tenga
como maximo 2 caracteres.

Solo NUmeros.

Cualquier Numero de Serie que tenga

como maximo 25 caracteres.

Solo Numeros y letras.
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3.

11.
12.

15.
16.

19.
20.

23.

24,

Campo nombre vacio.

Cualquier nombre que

tenga mas de 50

caracteres

Campo Marca vacio.

Cualquier Marca que

tenga mas de 50
caracteres

Campo Modelo vacio.
Cualquier Modelo que
tenga mas de 50
caracteres.

Campo Categoria vacio
Cualquier Categoria que
tenga mas de 50
caracteres
Campo Stock vacio.
Stock

Cualquier que

tenga mas de 50
caracteres.

Campo Numero de Serie
vacio.
Cualquier Numero de
Serie que sea mayor o

menor de 25 caracteres.



Nombre del
Proveedor:

Cadena de 50
caracteres ~ como
maximo

Precio Unitario:
Cadena de 6
caracteres ~ como
maximo

Precio Venta:
Cadena de 11
caracteres ~ como

Maximo

25.

26.

30.

31.

34.

35.

Cualquier Nombre del Proveedor de
actividad que tenga como maximo 50
caracteres.

Letras.

Cualquier Precio Unitario de actividad
gue tenga como maximo 6 caracteres.

NUmero y caracteres.

Cualquier Precio Venta de actividad
que tenga como maximo 6 caracteres.

NuUmero y caracteres
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27.

28.
29.

32.

33.

36.
37.

Campo Nombre de
Proveedor Vacio.

Cadena con nimeros.
Cadena mayor a 50

caracteres.

Campo Precio Unitario
vacio.

Cadena de letras.

Campo Precio Venta vacio.

Cadena de letras



Casos de Prueba:

Cuadro N° 59: Caso Prueba - Registrar Producto

Nombre del

Clases Nombre de Producto Marca Modelo Categoria NUmero de Serie

Proveedor

CP01 1,2,5,6,9,10, 13, 14,

17,18, 21, 22, 25, 26, 30, Aspire V Acer V3-572P Portatil 1 4DE821F4R85G4G48S2 Intcomex
31, 34, 35.

CP02 1,2,5,6,9,10, 15, 16, PC Link
17, 18, 21, 22, 25, 26, 30, Mouse Start HP H2F43AA Mouse Wireless 4 2 CNP227047D
31, 34, 35. SAC

CP03  3,4,5,6,9, 10, 13, 14,
17, 18, 21, 22, 25, 26, 30,
31, 34, 35.

Escriba el Nombre del

Logitech K100 Teclado 0 CBF86E00F5 Deltron
Producto

Precio Unitario  Precio Venta Resultado Esperado

200.00 $ | 3500.00S/. 50 | El sistema registra |a actividad ya que esta dentro de los requerimientos que solicito.
. 1 " El sistema no registra la actividad y muestra un mensaje informando que Categoria no ha ‘
35.00% 60.00 S/. S % P ¥ : a Z
sido registrado.
El sistema no registra la actividad y muestra un mensaje informando que el Nombre del
60.00 S 35.005/. 50

} | : Producto no ha sido registrado.

En el cuadro N° 59: Caso de prueba - Registrar Proveedor, se muestra los resultados que se obtuvieron al realizar las pruebas.
Podemos ver que en la columna de la Clase, nos muestran nimeros que representan las clases que estan involucradas en la prueba; el

cual nos indicara que valor tomara cada uno de estos datos dentro del formulario para saber si son vélidas o no.
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ANEXO 22: T STUDENT

Distribucién T de Student

k\P 035 060 065 O 075 080 085 0% 095 Q95 0% 095 0995
0158 0325 0510 0727 1000 138 19 3078 6314 1271 318 637 637
0142 0289 0445 0617 0816 106 139 1886 2920 430 6% 992 316
0,137 0277 0424 0584 0765 0978 125 1638 2353 318 454 58 129
0,134 0271 0414 0569 0741 0941 119 1533 2132 278 375 460 86l

0559 0727 0920 116 1476 2015 257 336 403 686

0,131 0265 0404 0553 0718 0906 113 1440 1943 245 314 371 5%

0130 0263 0402 0549 0711 089% 1,12 1415 1895 236 300 350 540

0,130 0262 039 0546 0706 0889 1,11 1397 180 231 290 336 5M

0129 0261 0398 0543 0703 0883 1,00 1383 1833 226 28 325 478

0542 0700 0879 109 1372 1812 223 276 317 459

0540 0697 0876 109 1363 179% 220 272 311 44

12 0,128 0259 0395 0539 0695 0873 108 135 1782 218 268 306 432

13 0,128 0259 0394 0538 0694 0870 108 1350 1771 216 265 301 42

14 0,128 0258 0393 0537 0692 0868 108 1341 1761 214 262 298 414

15 0,128 0258 0393 0536 0691 0866 107 1337 1753 213 260 295 407

16 0128 0258 0392 0535 06% 085 107 1,333 1746 212 258 292 40

17 0,128 0257 0392 0534 0689 0863 107 1330 1,740 211 257 290 39%

18 0,127 0257 0392 0534 0688 0862 107 1328 1734 210 255 288 392

19 0127 0257 0391 0533 0688 081 107 1325 1729 209 254 28 388

20 0127 0257 0391 0533 0687 0860 106 1323 1725 209 253 284 385

21 0127 0257 0391 0532 068 0859 106 1321 1721 208 252 283 38

2 0,127 0256 0390 0532 068 0858 106 1319 1717 207 251 28 37

3 0127 0256 039 0532 0685 0858 106 1318 1714 207 250 281 377

24 0,127 0256 039 0531 0685 087 106 1316 1711 206 249 280 374

25 0,127 0256 039 0531 0684 086 106 1315 1708 206 248 279 37N

26 0127 0256 03% 0531 0634 0856 106 1314 1706 206 248 278 371

21 0127 0256 0389 0531 0684 0855 106 1313 1703 205 247 277 369

28 0,127 0256 0389 0530 0683 0855 106 1311 1,701 205 247 276 367

29 0127 025 0389 0530 0683 0854 105 1310 169 204 246 276 3,66

30 0127 0256 0389 0530 0683 0854 105 1303 1697 204 246 275 365

» 0126 0253 0385 0524 0674 0842 104 1282 1645 1% 233 258 329
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P (T = t) para k grados de libertad. Por ejemplo, para k = 2 grados de libertad,
P (T =0,142) = 0,55. P (T 2 0,142) = 0,45.
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