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RESUMEN

En este informe de tesis detalle cdmo se realizé la implementaciéon de un E-
Commerce basado en la metodologia SCRM para el proceso de ventas de la
empresa Grupo VIALUMIX S.A.C.

El objetivo principal del proyecto es mejorar el proceso de ventas en la empresa
Grupo VIALUMIX SAC, en que se comprendio como medidor dos indicadores. Se
logré llevar a cabo esta implementacion del E-Commerce empleando la
metodologia SCRUM, dado a que es una metodologia apta para el analisis y
desarrollo del software, utilizando un lenguaje de programacion sencillo como el
PHP y la base de datos MySq|l. Se aplico el tipo de estudio experimental, aplicada y
explicativa y como disefio de investigacion el pre-experimental. Se logrd considerar
como como indicadores: el nivel de eficacia y el porcentaje de entregas a tiempo y

se consideraron 26 fichas de registro.

Al lograr generar el analisis de datos, estos presentaron una distribucion normal para
el indicador nivel de eficacia e indice de venta por pedido, esto se determind gracias
a la aplicacion de la prueba de Shapiro Wilk. Luego se utilizé la prueba de T — Student
para la contratacion de la hipétesis para el indicador nivel de eficacia e indice de

ventas por pedido.

Antes de la implementacion del E-Commerce para el indicador de nivel de eficacia
la evaluacion indicaba un resultado de 0,51% y luego de su puesta en marcha
alcanzo un resultado de 0,80%, incrementando de esta manera su valor en 0,29%.
Y sobre el indicador indice de venta por pedido antes de la implementacion indicaba
un resultado de 0,54% y luego de su puesta en marcha alcanzo un resultado de

0,83% incrementando de esta manera su valor en 0,29%

Se logré demostrar que el E-Commerce mejoro el proceso de ventas en la empresa
Grupo VIALUMIX SAC, debido a que se logréo un aumento en sus ventas gracias a

los indicadores del nivel de eficacia y el indice de ventas por pedido.

Palabras clave: E-Commerce, Proceso de Ventas, Metodologia SCRUM.
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ABSTRACT

In this thesis report detail how the implementation of an E-Commerce based on the

SCRM methodology for the sales process of the company Grupo VIALUMIX S.A.C.

The main objective of the project is to improve the sales process in the VIALUMIX
SAC Group company, in which two indicators were understood as a meter. It was
possible to carry out this implementation of E-Commerce using the SCRUM
methodology, given that it is a suitable methodology for software analysis and
development, using a simple programming language such as PHP and the MySq|l
database. The type of experimental, applied and explanatory study was applied and
as pre-experimental research design. The level of efficiency and the percentage of
deliveries on time were considered as indicators and 26 registration forms were

considered.

When generating the data analysis, they presented a normal distribution for the level
of efficiency indicator and sales order by order, this was determined thanks to the
application of the Shapiro Wilk test. The T-Student test was then used to contract the

hypothesis for the level of effectiveness indicator and sales rate per order.

Before the implementation of E-Commerce for the level of effectiveness indicator, the
evaluation indicated a result of 0.51% and after its implementation it reached a result
of 0.80%, thus increasing its value by 0, 29% And on the indicator sales index per
order before the implementation indicated a result of 0.54% and after its
implementation reached a result of 0.83% thereby increasing its value by 0.29%

It was possible to demonstrate that E-Commerce improved the sales process in the
company Grupo VIALUMIX SAC, due to the fact that an increase in its sales was

achieved thanks to the indicators of the level of efficiency and the sales rate per order.

Keywords: E-Commerce, Sales Process, SCRUM Methodology.
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l. INTRODUCCION



1.1 Realidad Problemaética:

La problematica se analizo en el escenario internacional, nacional y por ultimo
en la empresa Grupo VIALUMIX SAC.

En el ambito internacional Conde (2015) menciono lo siguiente:

El saber principalmente como el producto logra hacer por el cliente
permitiendo asi el enfoque de sus necesidades a realizar, y eso logra el
apoyo primordial en las ventas. A partir del enfoque principal del usuario, se
debe averiguar sus expectativas sobre lo que desea del producto que ofrece
de tal manera que cuando perciba o tenga en sus manos el producto, la venta
se dé con facilidad. Puesto a que tener usuarios fieles permite aumentar con
demasiada efectividad en la venta, asi mismo se tiene que entender la
conducta de compra del cliente para los negocios. Las actividades
comerciales de consumidores estan agrupadas por todas las personas que
adquieren o compran recursos 0 servicios, inclusivamente toda organizacion
se motiva por complacer la necesidad de sus clientes entendiendo que los
motiva a comprar los productos y ya no querer otros. Por eso, toda promocion
de venta debe estar enfocada al procedimiento de solucionar los problemas,
asimismo el cliente constantemente busca su mismo interés al instante de
adquirir el producto, logrando de esta manera que las organizaciones tengan

que elaborar estrategias muy concisas.

En el @mbito nacional INEI (2018) menciond lo siguiente:

“El alcance de la gestion comercial en noviembre del afio 2018 fue de 2,40%,
puesto a que se debi6 al alza del comercio al por mayor en 3,30% con una
participacion de 2,02 puntos porcentuales al resultado sectorial; y del
comercio al por menor en 2,82% que agregd 0,84 puntos porcentuales al

total.”, y se muestra en la figura O1.



Figura 01: indice y variaciones interanuales Enero 2016-Noviembre 2018
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Por otro lado, Grupo VIALUMIX SAC, ubicada en Mz.J Lt. 1 Urbanizacion
Alborada Etp. 3, Callao; dicho negocio se basa en el rubro de venta de vidrios,
melamina, aluminio, y trabajos hechos con esos materiales como muebles de
cocina, mamparas, puertas entre otros productos. Se encuentra en un punto
donde no hay negocios de ese rubro, y puesto a ello, cuenta con mucha
demanda de atencién al publico. Su mision es: “Dar un buen servicio y
rapidez de compra al cliente, logrando cumplir con sus necesidades” y su
vision es: “Ser una empresa reconocida en el mercado a nivel nacional y estar
a la vanguardia con el uso de la tecnologia para brindar productos de
calidad”.

Se tiene problemas para vender de manera rapida los pedidos en clientes
gue visiten en la tienda y clientes que llaman a la tienda preguntando si aun
tienen en stock los productos fabricados con mueble melamina. Lo cual esto
hace que haya pérdida de tiempo y de ventas, perdiendo totalmente el nivel
eficacia requerido por la empresa y de igual manera teniendo a clientes

insatisfechos con el servicio brindado

En la figura 02, se muestra que las ventas realizadas en el mes de abril estan
por debajo de lo esperado en el dia y esto genera que haya poca produccion
e ingresos para el negocio. (Anexo 05)



Figura 02: Nivel de eficacia
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Segun la entrevista que se le realizé al Sr. Alex Cardenas Huayta, siendo el
Gerente General (ver anexo 03), indica que las ventas en su negocio con el
paso de los meses no han sido muy favorables, a su misma vez no ha logrado
tener un control adecuado de sus productos, generando asi, el no hacer

conocer la variedad de disefio de sus productos.

Por otro lado, indica que tiene pocas ventas con respecto a los productos que
ya tiene hechos como son todos los muebles fabricados con melamina.
Puesto a que empieza a realizar las ventas del dia teniendo claro el control y
planificacion de todas las ventas realizadas del dia, que se desea lograr
durante el dia, eso quiere decir que empieza con un requisito para dar inicio
al proceso de ventas. Del cual la venta continta en el mismo instante en que
el cliente pregunta por algunos productos segun la necesidad del cliente. El
vendedor recepciona el pedido del cliente e informa todas las caracteristicas
entre ellas las medidas y dimensiones que tiene el producto con el precio. El
cual el cliente una vez oido toda la informacién toma la decisién y si en caso
no desea, se finaliza con una despedida cortes. Y si en el caso fuera efectiva
la compra por parte del cliente, de esta manera generaria un orden de
compra, especificando toda la informacién personal para poder asi generar

su ficha de cliente y poder realizar la entrega del producto, teniendo en cuenta
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gue ingresando toda la informacion logra tener inconvenientes que generan
un retardo de atencion y finalizacion de venta de 15 minutos, logrando asi
una demora con el pedido y registro de cliente. Una vez de terminar con el
registro del pedido, el vendedor confirma al cliente que ya se genero el
registro en su totalidad y sera atendido lo mas pronto posible. Indicando el
Gerente General que todo este proceso se repite en el dia a dia,
evidenciandose asi un enorme problema con el indice de venta por pedido
en el proceso de venta, teniendo en cuenta que si existen estas demoras con
respecto a la atencion que se le da al cliente y los pedidos registrados, se
estaria ocasionando, el que no se puedan cumplir con las ventas proyectadas
sobre el dia, se podria decir que las ventas que se realicen en el dia no

tendrian relacion con las ventas que son planificadas.

Figura 03: indice de venta por pedido
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Como se puede ver en la figura 03, se muestra la productividad de todas las
ventas por pedido hechas en el dia, teniendo asi muy pocos pedidos, dado
al problema que tiene la empresa con respecto a la expansién con respecto
hacer conocer sus productos mas alla de las revistas que maneja el negocio

con su stock y la falta rapidez con la atencién. (Anexo 06)



Por la problemética dicha, se realizaria comercio electrénico para poder
lograr una mejor solucion en el proceso de ventas, permitiendo asi a la
empresa Grupo VIALUMIX SAC, pueda llevar un buen registro de todas sus
ventas realizadas desde cualquier lugar, a su misma vez tener un buen
manejo de stock de todos sus productos a ofrecer y poder mejorar el

funcionamiento de todo el sistema de trabajo en general.

1.2Trabajos Previos

Nacional:

e En Peru, Marco Antonio Maldonado Angulo, en el afio 2014, en la tesis
“‘Aprovechamiento de las oportunidades de mercado mediante el
comercio electrénico para los productos tradicionales de la ciudad de
Lamas” desarrollada en la Universidad Nacional de San Martin -
Tarapoto.

Planted como problematica el poco rendimiento sobre la exportacion de
sus productos y el dar a conocerlo. Su objetivo fue dar el
aprovechamiento de todos los productos en la empresa desarrollando
una plataforma web o més conocido como un comercio electronico,
permitiendo asi muchas oportunidades. Su tipo de investigacion fue pre-
experimental. Tuvo un tamafio poblacional de 500 productores de
“productos tradicionales”. La muestra de esta investigacién fue de 81
productores, considerando 50% como nivel de confianza y un margen de
error de 10%.
o De este antecedente, se pudo resaltar la gran importancia
gue del E-Commerce para la exportacion de sus productos

a nivel nacional y de manera internacional.

e En Pery, Joshua Benjamin Izquierdo Mendoza, en el afio 2017, en la tesis
“El E-Commerce y su relacién con las ventas de la empresa tiendas efe



Huanuco 2017” desarrollada en La Universidad Nacional Hermilio
Valdizan — Huanuco.
Planteo como probleméatica que no se esta aprovechando a gran cantidad
todas las facilidades, beneficios y ventajas que ofrece el sitio web o
comercio electronico, teniendo asi todos sus productos a la venta de
manera presencial y perdiendo todas las oportunidades de vender sus
productos a través del e-commerce. Como objetivo determinar de qué
manera el E-Commerce se relaciona con las ventas en la empresa
Tiendas Efe Huanuco. El tipo de investigacion que se aplico en esta tesis
fue descriptivo. Se tomé de manera general como muestra a 68 usuarios
de manera aleatoria, entre las edades de 25 hasta los 59 afios. Dando
como resultado que el 33,33% de los habitantes encuestados visita
“Pocas Veces” y el 27,78% de los habitantes de esa zona “Nunca”
navegaron por el internet o paginas web de negocios que estén ubicados
dentro de la localidad que viven. Por ende, en este informe de
investigacién, dio como mayor cantidad de encuestado a un 44,44%
indicando que utilizan el servicio de internet para poder realizar todo tipo
de compras.
o De este antecedente, podemos resaltar el aprovechamiento
al maximo de la importancia en tener que implementar el E-
Commerce para poder aumentar las ventas de todos los
productos que ofrece el negocio a su misma se logra captar
toda la informaciéon para la definicion del comercio
electronico y sus conclusiones del proyecto enfocado en la

compra y venta.

En Perd, Ismael Zamora Rodriguez, en el afio 2017, en la tesis "E-
Commerce para el proceso de ventas en la empresa Cesvi Computer
SRL" desarrollada en la Universidad César Vallejo - Lima Norte.

Plante6 como problematica que existe mucha pérdida de manera

constante sobre clientes con mayor acceso al internet, teniendo asi



muchas ventas sin planificacion finalizadas, puesto a ellos refleja un nivel
muy bajo sobre el indicador de nivel de eficacia y sobre su segundo
indicador sobre las entregas a tiempo; logrando asi gran pérdida de
tiempo, perdida de dinero, y generando un al servicio sobre los productos
pedidos. Generando un bajo en el ingreso de ventas. Como objetivo es
poder determinar la influencia de un E-Commerce en el proceso de ventas
de la empresa Cesvi Computer S.R.L. El tipo de investigacién que aplicé
en el desarrollo de su tesis fue experimental aplicada. Se tom6 de manera
general como muestra de 112 pedidos obteniendo asi 26 fichas de
registro. Dando como resultado como valor de 43,08 %, por lo que en el
post-test se dio como resultado un 53,85 %; esto sefiala que existe una
moderada diferencia antes y después de la implementacion del E-
Commerce con respecto al indicador de nivel de eficacia.

o De este antecedente, se pudo resaltar la importancia de
aplicar el indicador de nivel de eficacia para el desarrollo de
la tesis. Dado a que nos ayuda a tener el control de las
ventas generadas por dia segun su efectividad. Puesto a
gue se busca lograr tener ese control en el dia a dia de las

ventas en la empresa.

En Perd, en el afio 2017, Jean Pierre Ramos Cairo, en la tesis “E-
commerce para el proceso de ventas de la empresa tendencias siglo XX/,
desarrollado en la Universidad Cesar Vallejo, ubicada en Lima — Peru. La
problematica encontrada es que habia mucha demora sobre la atencion
de los clientes cuando eran atendidos en la tienda, ya que toda la gestién
era de manera manual y se traspapelaban los documentos o boletas
emitidas. La metodologia utilizada fue Scrum. El objetivo es determinar la
influencia de un E-Commerce en el proceso de ventas en la empresa
Tendencias Siglo XXI. El tipo de investigacion enfoque experimental,
como muestra fue de 20 reportes, en el caso del indice de ventas por
pedido en el proceso de ventas, en el PreTest de la muestra, se logro

obtener un total de 0,52, por ende, en el Pos-Test se tuvo un 0,74; se
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logré concluir que esto indica una gran diferencia de lo anterior y a lo
actual una vez implementado del comercio electronico.

o De este antecedente, se logra resaltar la importancia del
indicador indice de ventas por pedido, dado a que con esta
informacion podemos lograr un control de ventas por
pedidos realizadas durante el dia. Y logrando asi un
aumento total de ingreso, para que se logre una mayor

satisfaccion.

En Peru, Paiva Hurtado Carlos Martin, en el afio 2018, en la tesis
“Implementacién de una aplicacion web de venta online para la empresa
negocios pequefin Milky S.A.C” desarrollada en la Universidad Catélica
Los Angeles de Chimbote - Chimbote.
Plante6 como problemética que existe mucha demora de atencién
durante el proceso de venta debido a mucha afluencia de clientes,
teniendo desconocimiento sobre los stocks de productos y permitiendo de
esta manera problemas con la atencion rapida, generando perdida de
dinero y de cliente. Como objetivo tuvo que generar la implementaciéon de
la aplicacion web de venta online en la empresa pequefin Milky sac. El
tipo de investigacion no experimental de tipo descriptivo y documental. La
poblacion y muestra fue de 22 trabajadores; con lo que una vez que se
aplico el instrumento se obtuvieron los siguientes resultados: En lo
referido a la dimension: Necesidad de mejorar el proceso de ventas en la
Tabla Nro. 16, se ha podido interpretar que el 95.45% de los trabajadores
encuestados expresaron que sSi percibieron que es necesaria la
realizacion de una mejora del proceso de ventas; mientras que el 4.55 %
indicé que no percibieron que sea necesaria la realizacién de la mejora
del proceso.

o De este antecedente, se pudo resaltar la importancia la

mejora de reduccién de tiempo para el desarrollo de la venta



y la facilidad de atencion y busqueda de los productos a

comprar por el cliente.

Internacional:

En México, Victor Erick Pérez Garcia en el afio 2016 en la tesis “Comercio
electronico como una estrategia de negocios en el municipio de
nezahualcéyotl para las micros y pequefas empresas”.

Se plante6 como problemética que los negocios desconozcan la gran
amplitud al utilizar E-Commerce como plan de estrategia del negocio,
teniendo asi una limitacion sobre todo lo que tiene por ofrecer mediante
el internet y a su misma vez el desaprovechamiento del mercado digital
de gran amplitud del cual pueden acceder sin limitaciones. Como
propésito es realizar un método estratégico para que los negocios del
municipio de Nezahualcdyotl puedan implementar el E-Commerce y
lograr el aumento de sus ventas diarias, logrando asi un mejor margen de
ganancia. Su tipo de estudio de investigacion aplicado en la tesis fue
cuantitativa, como muestra 96 Unidades econdmicas del Municipio
Nezahualcoyotl, segun la encuesta el 77% de las unidades econémicas
conoce acerca de la compra venta a través del internet, y el 23%
desconoce del mismo, siendo este dato importante, ya que son pocas las
personas que desconocen sobre el comercio electrénico, es una cifra
considerable.

o De este antecedente, se resalta el cuanto de poblacion
conoce el sistema de E-Commerce, teniendo asi una gran
satisfaccion al realizar sus compras via online sin asistir a la
tienda de manera presencial. De esta manera logrando una
compra rapida, y no andar perdiendo el tiempo haciendo
compras, o el recorrido que uno puede hacer al desplazarse

hacia la tienda.
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En Holanda, Christian Poor, en el afio 2017, en la tesis: “The impact of E-
Commerce on the supply chain” desarrollado en Erasmus University
Rotterdam — Holanda. Se plante6 como problematica que los factores y
respuestas a estas preguntas estan afectando la cadena de suministro y
la forma en que un producto viaja del productor al consumidor final. Como
objetivo es el impacto del comercio electronico en la cadena de suministro
y tener como respuesta esta pregunta de investigacion. Lo que se logro
como resultado en esta tesis indica que fue posible gestionar mejor el
inventario y también se mejoré la comunicacion con los consumidores en
los sitios web y se obtuvo una informacion mas clara para los clientes y
para los proveedores. El efecto en los centros de distribucion es que se
han vuelto mas grandes porque estan haciendo la mayor parte del trabajo
dentro de la cadena de suministro de la entrega.

o De este antecedente, se ha tomado en cuenta que el E-
Commerce es muy importante para el rubor de cadena de
suministros, ya que ayuda a desempefiar un mayor control
con respecto al proceso de venta de sus productos y a la
agilizacion de la atencién al cliente y la rapidez en como se

gestiona la venta.

e En Dinamarca, Ana Carolina Rossi, en el afio 2016, en la tesis “Proposal

of a performance measurement system for e-commerce SMEs in
denmark”, desarrollado en Aarhus School of Business and Social
Sciences, Aarhus University - Dinamarca. En esta tesis su objetivo fue el
de analizar la importancia de la implementacion del e-commerce como
modelo de realizacién para empresas ubicadas en Dinamarca. El método
de la investigacion fue cualitativo ya que se logré con mucha claridad el
entendimiento sobre como funcionan las cosas en el interior de un
negocio pequefio. Durante la realizacion de la tesis se dio como

conclusién, que la mezcla de las maneras en cdmo se realiza una venta
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siendo por online o presencial en empresas pequefias 0 medianas, sus
modelos de medicion son dificiles de incorporar en varias empresas.

o De este antecedente, se ha tomado en cuenta sus objetivos
ya gue resulta un desarrollo de medicion eficaz, para poder
lograr a conocer el Comercio Electrénico. Y a su misma
permite darnos cuenta la importancia de como un comercio
electronico permite a mayor amplitud lograr que los clientes

se conecten en cualquier parte.

En Ecuador, Angélica Jacqueline Yunga Pérez en el afio 2014 en la tesis
“Comercio online en el ecuador y propuesta de un plan de marketing
digital para empresas especializadas en papeleria de la ciudad de
Guayaquil — Ecuador”.
Plante6 como problematica que las empresas dedicadas al rubro de
papeleria que quieran incursionar en el E-Commerce “no existe un plan
de marketing digital”, esto impide que el negocio logre un modernismo,
llevando a que otras empresas puedan aprovechar esta deficiencia o
desaprovechamiento, permitiendo asi a que puedan optar por tener esa
tecnologia en sus negocios. Como objetivo de esta investigacion es
analizar en cémo se usaria el E-Commerce en las empresas de papeleria
en Ecuador y como se desarrollaria un plan estratégico de marketing para
el aumento de sus ventas en la Ciudad de Guayaquil. El tipo de
investigacién aplicada en esta tesis fue exploratoria, como cantidad de
muestra obtuvo como requerimiento 384 padres de familia, a quienes se
les aplico una encuesta, siendo el total de 50% de mujeres y 50% de
hombre, teniendo como resultado en cuanto a realizar pagos por on-line
el 96% de clientes y una pequefa minoridad del 3% de clientes que no
cuentan con medios bancarios para poder realizar compras por online.
o De este antecedente, se ha tomado en cuenta la Variable
Independiente Comercio online en el Ecuador, dado a que

va a lineado a todos los conceptos y aporta toda una
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definicion clara sobre como poder desarrollar el informe con
muchos hallazgos de autores, libros y revistas que encontrd
el autor de tesis. Logrando asi un desarrollo mas claro y

conciso sobre el sistema de comercio electrénico.

En Espafa, Maria del Carmen Garcia-Minguillan Castillo en el afio 2017,
planteé como problemética la poca afluencia de clientes, y pérdida de
ganancia con respecto a sus productos. Como objetivo se generé la
realizacion de un sistema online para la joyeria, mediante gestores de
contenido. A la misma se realizan estudios comparativos para la
realizacion del E-Commerce, permitiendo la tienda online de la joyeria con
todas las herramientas e informacion necesaria. El tipo de investigacion
pre-experimental. La metodologia implementada constaron de dos fases,
siendo la primera fase el de la obtencién de toda documentacion sobre
gue es el E-Commerce con todas sus ventajas y desventajas y a la misma
vez sobre su seguridad en la red. Y siendo la segunda y ultima fase es el
proceso de la elaboracion, teniendo los documentos para el desarrollo.
Finalmente se dio por concluido que la implementacién del sistema web
mejoro la afluencia de clientes y a su misma vez, se dio por conocido en
varios lugares sobre la joyeria teniendo mas acceso fuera de sus
alrededores.
e De este antecedente, se obtuvo todo el andlisis de
desarrollo, ya que tenia etapas y procesos similares a
nuestro caso de estudio, sirviendonos de gran ayuda para

entender las definiciones y procesos de desarrollo.
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1.3 Teorias relacionadas al tema

1.3.1 E-Commerce (Comercio

K/
°

Definicion:
Segun Cisneros (2017),

realizado por las redes informaticas. Estas transacciones se refieren con

mayor frecuencia a la

necesidades, pedidos electronicamente, pero la cancelacion de la venta
y entrega de los productos a realizarse en cualquier forma (también fuera
de la red). El método mas popular para realizar estas transacciones es a

través de Internet, de ahi el nombre de comercio electrénico. Como se

muestra en la figura 04.

Electronico)

el e-commerce es un conjunto de procesos

compra y venta de productos segun sus

Figura 04. Comercio electrénico
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Vista del proceso de venta y compra

En la figura 04, se observa como es el proceso de la venta y compra
desde que el cliente se sienta al frente de su computador, el cual sigue
los pasos de busqueda del producto, selecciona producto, llena los datos
del formulario para la compra, luego se genera el pedido, mientras que

en unos minutos llega toda la informacién a la empresa y es donde se




empieza a distribuir los pedidos segun cliente y se pasa a generar la

entrega.

Segun Somalo (2017), menciona que el comercio electronico ha
cambiado todas las formas en como se puede realizar ventas. Esa
tendencia se basa en el control de productos, cambios de informacion y
navegacion online de manera amplia. Siendo asi el Internet un gran motor
de negocio para el reconocimiento de manera masiva de muchas

empresas en la actualidad.

Segun Basantes, Gallegos y Guevara (2016), menciona que el comercio
electronico es un sistema de servicio online que logra transacciones de
ventas de productos desde el lugar que este. Gracias a ello, no es
necesario que el cliente este en la tienda de manera presencial. Como

se visualiza en la figura 05.

Figura 05. Comercio electrénico subconjunto del negocio eléctrico

Clientes 444
1 0

Fuente: Comercio electronico subconjunto del
negocio electronico. Elaboracion autores
(2016)

S A

Actividades del negocio electronico

En la figura 05, se observa las actividades del negocio electrénico por
parte de los proveedores sobre sus productos a ofrecer y por parte de los

clientes sobre los productos a elegir.
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% Ventajas del comercio electrénico

Segun Somalo (2017), indica que el E-Commerce tiene 10 principales

ventajas:

Disponibilidad: Desde cualquier del mundo se pueden hacer
transacciones en cualquier momento, lo que facilita el acceso a un
enorme mercado eliminando las barreras fisicas y geograficas.
Acceso a la informaciéon: La actividad digital deja un rastro de
informacion extremadamente completo. Se generan toneladas de
datos que, adecuadamente tratados, se pueden convertir en una gran
fuente de informacién y conocimiento para mejorar el negocio.
Menores barreras de entrada: Iniciar un negocio de venta online
suele tener menores costes y necesidades de financiacién que un
negocio tradicional de venta.

Personalizacion Podemos generar contenidos y ofertas comerciales
totalmente personalizadas.

Informacién disponible y riqueza de formato: Podemos dar mucha
mas informacion y utilizar formatos mas potentes que en el comercio
tradicional.

Entorno social: Aprovechar la potencia social del medio digital para
conseguir difusién a través de los perfiles de los usuarios, contenido
generado por el usuario o convertir nuestro site en un lugar de
encuentro y referencia virtual para los amantes de una determinada
materia.

Flexibilidad: El medio digital nos permite probar multitud de posibles
alternativas en tiempo real en cuanto a productos, precios, ofertas,
comunicacion, interfaz, etc.

Posibilidad de virtualizar los inventarios: Esto permite tener a la
venta productos que de otro modo seria muy complicado por factores
como baja rotacion, alto nivel de obsolescencia, alto valor unitario, alto

coste de almacenaje o0 manipulacion, etc.
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- Posibilidad de entregar en practicamente cualquier lugar del
mundo: A través de las grandes redes de servicios de correos y de
empresas de transporte globales, se puede llegar casi a cualquier
rincon del planeta con un coste cada vez mas reducido y accesible.

X/

% Tipos de Comercio Electronico:

Segun Cisneros (2017), existen distintitos tipos de E-Commerce y distinta
forma en cémo llevar un negocio, puesto a que el sistema en como se tiene
que llevar la ventar es en linea, permitiendo que el cliente visualice y
seleccione el producto que mas le convenga y sea de su agrado para poder
llevarlo al carrito contratador.

- Business to business (B2B): En este sistema de negocio de
comercio electrénico todos los integrantes del mismo son otros
negocios. Ellas, al verse beneficiadas por el bajo costo del producto
0 servicio, en su mayoria terminan haciendo pedidos en grandes
cantidades.

En la figura 06, se visualiza como son las etapas de venta sobre los
compradores y vendedores de la misma manera, pero inversamente
también generan sus compras y ventas de todos sus productos.

Figura 06. Modelos B2B entre comprador y vendedor
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Business-to-consumer (B2C): Es el mas convencional de todos y
es aquel por el cual muchos emprendedores optan para iniciar un
nuevo negocio. A diferencia del anterior, su ventaja radica en que
asegura una afluencia de clientes mas inmediata y permite que la

relacion sea mas directa con el productor.

Consumer-to-business (C2B): Por lo general, este modelo de
negocio esta orientado a que los internautas terminen por ofrecer
algo que las organizaciones, por lo general, necesiten, segun las
actividades desarrolladas por aquellas. Estd practica puede

tomarse como un freelance.

Mobile commerce (m-commerce): Son todos los medios de
transaccion y actividad de un E-Commerce llevadas a un plano mas

facil de navegar como es el medio inalambrico llamado moviles.

E-Government: Este modelo en la actualidad es usado en gran
cantidad su mayoria para llegar hacer mas facil el uso de las ventas
de los productos que el estado da como beneficio a la poblacion.

Sublime Text

Segun Ferrer (2015), indica que sublime text es un editor de texto simple, no

un IDE completo. Es simple e intuitivo, y sigue muchas de las convenciones

con las que esta familiarizado al usar un procesador de textos y tiene una

amplia gama de complementos que pueden ayudarlo a ser mas productivo.

Es facil de usar y tiene una interfaz de usuario atractiva.

Segun Arias (2015), sefiala que MYSQL es un lenguaje estructurado de

consulta, a la misma vez es un sistema de gestion de base de datos

relacionales, multihilo y multiuso. Es a su misma vez una de las usadas para
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el disefio de arquitectura. Puesto a que trabaja de manera adaptada sobre
un entorno de red. A su misma vez tiene el codigo abierto, baja probabilidad
de corrupcion de datos y es facil de configuracion e instalacion.

PHP

Segun Arias (2015), sefiala que PHP tiene un lenguaje abierto, permitiendo
asi consultar su cédigo fuente puede ser modificado y redistribuido para
hacer todo con el sin pagarlo. A su misma vez es también de multiforme,
funcionando en cualquier plataforma.

Es un lenguaje de programacion que esta presente en el 80% de los
servidores lo que lo convierte en un lenguaje mas extensos dentro de las

tecnologias de servidores web.

JavaScript:

Segun Vigouroux (2015), indica que javascript es un lenguaje de
programacion dinamico o sintetizado que nos ayuda a utilizar el explorador.
Se utiliza comun para la realizacion de las paginas web ya que es un codigo
gue no pesa mucho. Este lenguaje es muy ideal y deseoso para el desarrollo

web.

Las principales caracteristicas son:
¢ Que tiene un lenguaje de facil interpretacion.
¢ No es necesario que tenga que ser compilado.
e Que tiene muchas plataformas.
e Tiene un nivel de lenguaje muy alto.
e Tiene un sistema programacion lineal.
e Tiene una base de objetos.
e Puede ser manejad en muchos eventos, que logra ser producido en la
misma web.

¢ No requiere de ningun equipamiento o paquetes de desarrollo.
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Servicio Web:

Segun Vigouroux (2015), menciona que el servicio web permite almacenar
todo tipo de documentacion en html, cualquier tipo de archivos sobre la
necesidad del cliente, permitiendo que se sepa todo sobre la necesidad del
cliente. A su misma vez esta compuesta por datos puede ser un dispositivo
pequefio o grande que pueda realizar operaciones remotas mediante una red
local o global, es decir que todos los dispositivos que usamos para
conectarnos a internet son servidores, porque estas conectado a una red
donde recibes y transfieres datos. Un servidor no solo se utiliza
especificamente para servir paginas web también puede ser utilizados para
otros tipos de trabajos.

1.3.2. Proceso de Venta:

< Definicion:

Segun Arenal (2016), indica que el método en cémo llevar una venta
consiste en realizar puntos o pasos del cual nos permite lograr tener
clientes potenciales, permitiendo definir tareas claves para lograr cumplir

con la venta.

Segun Artal (2016), sefiala que el proceso de ventas tiene 4 maneras de
gestionar una venta para poder que el vendedor pueda concretar una

venta de manera eficaz

Segun Monferrer (2014), sostiene que el proceso de ventas se describe
como un meétodo o enfoque que se disefia con el fin de vender un

producto o servicio.

En la figura 07, se muestra la descripcion de cdmo se realiza un proceso
de ventas, teniendo asi 6 procesos. Desde el momento en que el cliente
llega al negocio y el momento en que finaliza la venta para poder realizar

nuevamente otra compra.
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Figura 07. Descripcion del proceso de ventas

Encontrar un
producto que
quiera comprar

Quedarse
a mirar

Completar
el pedido

Llegar a

la tienda

Fuente: Ramirez (2004)

Recibir ol
PROCESO Repetir Brodicto <

DE VENTA la compra correctamente

6

Descripcion del proceso de ventas

< Fases del Proceso de Venta:

Segun Mejia (2016), indica que el proceso de venta se clasifica en cuatro
procesos:

1. Estrategia de venta y planificacion: Este es el primer proceso
de ejecucion para la venta, tiene como prioridad definir y organizar
todas fases para la realizacion y logro de una venta. Es aqui donde
se evalla el mercado donde se venderan los productos o servicios

gue ofrece el negocio, interviniendo asi todos los procesos.

2. Busqueda de clientes: Este es el segundo proceso de ejecucion
para la venta, es aqui donde se busca localizar a todos los clientes
segun sus necesidades. Permitiendo asi un inicio de venta con

personas aptas o clientes posibles.

3. Presentacion de la venta: Este es el tercer proceso de ejecucion

para la venta, donde se definen de manera clara sus tres fases:

O Fase preparatoria: Es donde se logra obtener todo el

informe para que el cliente logré identificar sus
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necesidades. Teniendo en cuenta que esta se inicia desde
el primer contacto con el cliente sea mediante cualquier
medio de comunicacion.

O Fase convictora: En esta fase se dan todas las pruebas,
informacion o algun hecho que permita el apoyo de los
argumentos del cual el vendedor tendra que presentar ante
el cliente o usuario.

O Fase persuasoria: En esta fase es muy importante el
deseo del cliente. Es lograr de manera plena la satisfaccion

gue el cliente tiene ante alguna necesidad.

4. Cierre de la Venta: Este es el cuarto y ultimo proceso de
ejecucion para la venta, siendo el mas importante ya que se
estaria logrando la ejecucion o realizacién de la venta con éxito.
Puesto que se debe tener mucha habilidad para el cierre de
gestion utilizando todo el provecho y beneficios que tiene el

producto, para un gran incremento de ventas en la empresa.

Dimensioén: Cierre de la Venta

Por ende, de este presente informe de proyecto, se pudo considerar que
se encontré como dimension de la cuarta fase de proceso de ventas al
cierre, del cual segun Mejia manifestd como indicadores al nivel eficacia
y como segundo autor del siguiente indicador de indice de venta por

medido a Pérez.

Indicadores de Proceso de Venta:

e Indicador 1: Nivel eficacia

Segun Mejia (2016), dice que es el grado en el cual se dan todas las

realizaciones de metas o cumplimiento de objetivos, sobre los
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resultados esperados. En este caso abarcan todos los esfuerzos a
realizar segun las actividades necesarias para lograr el cumplimiento
de todos los objeticos trazados y formulados. Como se muestra en la
(figura 09), la férmula para hallar el resultado esperado con respecto al

indicador.

EFICACIA

EF =RA/RE Figura 08. Nivel de Eficacia
3
RANGOs | punTos | 2 Eficac Resultados Alcanzados
” icacia =
0-20% % Resultados Esperados
Z
21-40% Foérmula de Nivel Eficacia

41-60%

61-80%

81-90%

>01%

¢ Indicador 2: indice de Ventas por Pedido

Segun Pérez (2016), indica que en este indice de desempefio
se puede calcular las ventas por cada cliente, pudiendo recurrir
a los registros que han recopilado los pedidos que han
efectuado los clientes, asi como el nivel de compra de los
mismos. Mediante el uso de aplicaciones informaticas el
pequefio comerciante podra localizar no sélo pedidos, sino
también codigos de los productos. Como se muestra en la

(figura 10), la formula para poder generar el resultado esperado.
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Figura 09. Indice de Ventas por Pedido

Ventas Totales al dia

Indice de VxP = Niumero de Pedido al dia

Formula de indice de Ventas por
Pedido

Fuente: Pérez (2016)

1.3.3 Metodologia de desarrollo del E-Commerce basada en la

metodologia SCRUM para el proceso de ventas de la empresa
Grupo VIALUMIX S.A.C:

Para este trabajo de investigacion se tomdé en cuenta algunas de las

metodologias de desarrollo, las cuales se definen:

a. Metodologia Scrum:

Segun Lainez (2015), sefiala que scrum es un marco de trabajo agil
que, a través de la continua inspeccion y adaptaciéon, permite a un
equipo auto-organizado ir contribuyendo en sucesivas iteraciones

un producto a través de incrementos potencialmente entregables.

Segun Subra y Vannieuwenhuyse (2018), indica que Scrum es un
meétodo y no una metodologia, porque define los conceptos en un
enfoque dejando los equipos Scrum una libertad de implementacion
y adaptacion.

Segun Alaimo (2015), indica que la metodologia scrum es un
sistema de trabajo que genera hallar desarrollos o practicas en
dominios extensos o complicados, como lo es el proceso de
desarrollo de proyectos. Puesto a ello no es un sistema total o

completo, ni menos una metodologia.
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Roles de Scrum:

Segun Subra y Vannieuwenhuyse (2018), indica que Scrum se basa

en la nocion de equipo. Puesto a ello se construye alrededor de tres

roles:

Product Owner: Tiene la vision del producto. Su rol
principal es transmitir, a través de la redaccion de
documentos, que seran llamadas historias o User Stories,
del cual constituyen en listas de necesidades que forman
parte del Product Backlog. Las responsabilidades del

product owner no se limitan

Equipo de Desarrollo: Reune funciones heterogéneas y
tiene como mision desarrollar las User Stories contenidas
en el Product Backlog, con el objetivo de ofrecer un

entregable de calidad.

ScrumMaster: Se puede resumir como la de facilitador.
Pues tiene como mision de eliminar los obstaculos que
pueden aparecer a los miembros del equipo, garantizando

que el método Scrum se aplica correctamente.

Una de las tareas basicas que el Scrum Master debe
poder realizar es la animacion de las reuniones formando

parte de la ceremonia Scrum:

- La planificacion del sprint (fase de preparacion).
- El Scrum Meeting o Daily Meeting (reunion diaria).
- Larevision del sprint (al final del sprint).

- Lareposteria del sprint (al final del sprint).
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El Sprint:

Segun Subra y Vannieuwenhuyse (2018), indica que el Sprint no es
una reunién en el sentido tradicional. Un sprint se corresponde con
un periodo de tiempo, de una duracion méaxima de un mes, en él se
realiza un incremento del producto en estado de terminado, usable

y potencialmente entregable al entorno de produccion.

¢ Reunidén de planificacion del sprint:
Segun Subra y Vannieuwenhuyse (2018), menciona que un
sprint se prepara durante la reunion de planificacion, que no
debe exceder de nueve horas para el desarrollo de un sprint
durante el mes o cuatro para sprints de dos semanas.
Durante esa reunion el equipo se define el objetivo del Sprint

y las tareas a realizar.

e Las herramientas del método Scrum:
Segun Subra y Vannieuwenhuyse (2018), menciona que
existen 3 herramientas:
= Backlog de producto:
Contiene la expresion de las necesidades del product
Owner. Es un requisito previo de cualquier proyecto
Scrum.
= Backlog del sprint:
Es lalista de las User Stories resultado del Backlog de
Producto, antes de tratarse durante el sprint.
Cada User Story se descompone en tareas antes de
realizarse por el equipo de desarrollo.
= Seguimiento del progreso:
Es fundamental establecer los medios que permitan
realizar un seguimiento de manera resumida al

progreso del equipo, respecto al objetivo del sprint.
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1.4 Formulacién del Problema:
1.4.1 Problema General:

e ¢Como influye un E-Commerce basada en la metodologia Scrum

para el proceso de ventas de la empresa Grupo VIALUMIX SAC?

1.4.2 Problema Especifico:

e ¢CbOmo influye un E-Commerce basada en la metodologia Scrum
en el nivel de eficacia para el proceso de ventas en la empresa
Grupo VIALUMIX S.A.C.?

e ¢CbOmo influye un E-Commerce basada en la metodologia Scrum
en el indice de Ventas por Pedido para el proceso de ventas en la
empresa Grupo VIALUMIX S.A.C.?

1.5 Justificacion del estudio:

El propésito de este informe es que al implementar un E-Commerce o
comercio electronico puede lograr una mejora en el proceso de ventas de
la empresa logrando asi una rapidez con la atencion, seguridad al comprar
los productos y mejorar el servicio. Del cual se esté realizara un aporte en

cuatro ambitos de estudio, de cual se explican a continuacion.

1.5.1 Justificacion Tecnologica:
Segun Somalo (2017), “indica que el gran impulso del E-Commerce
llega a la popularizacién del acceso de internet para la poblacion en
general. Consumidores y pymes ya pueden acceder a una tecnologia
relativamente sencilla y barata que les permite conectarse de una
sola vez con el resto del mundo a través de un protocolo comun y
estandarizado. Para poder lograr vender o comprar algin producto o

servicio, en lugar del mundo, en tiempo real”.
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El E-Commerce para el proceso de ventas en la Empresa Grupo
VIALUMIX S.A.C. es justificable tecnol6gicamente ya que, mediante
el acceso de internet y la navegacion en linea, los clientes pueden
acceder estando en cualquier parte, logrando asi un gran apoyo para

el aumento de las ventas y dando seguridad ante sus compras.

1.5.2 Justificacién Economica:
Segun Inca (2017), al implementar el sistema web para el proceso
de ventas en la empresa ZOE incremento con el Sistema Web SUS
VENTAS, ya que aqui su indicador obtuvo antes de la
implementacion un resultado de 0.47 y de 0.63 de resultado
después de la realizacion. Teniendo como claro significado un

incremento de 0.16 sobre su indicador de eficacia.

La implementaciéon del E-Commerce, permitirda reducir pérdidas
econdmicas en la empresa Grupo VIALUMIX, puesto a de esta
manera se estaria generando una gran rapidez de realizaciéon en
las ventas, teniendo asi una automatizacion con la verificacion del
precio, stock, busquedas de clientes o productos, entre otros.
Teniendo asi una gran mejora de atencién y un buen proceso de
venta, permitiendo que el cliente tenga una buena calidad de

servicio y rapida atencion.

1.5.3 Justificacion Institucional:
Segun De Pablos, Lopez, Romero y Medina (2017), indican que el
usar la tecnologia web es un gran factor clave para tener una gran

efectividad empresarial en el mercado.

Uno de los objetivos de la empresa Grupo VIALUMIX S.A.C es ser
reconocido como una de las mejores tiendas de ventas de muebles

de melamina, aluminios y vidrios en el Sector de Oquendo-Callao;
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para ello necesita sobresalir, brindar un mejor servicio, un servicio
de calidad, con la intencion de ayudar a mejorar su proceso de
venta, controlando los ingresos u egresos diarios se busca la
creacion de un E-Commerce con una interfaz amigable, ligera y util
gue permita buscar la variedad de productos a la venta a los

clientes; creando un clima de confianza en ellos.

1.5.4 Justificacién Operativa:
Segun Martinez (2016), en su implementacion se logré obtener
buenos resultados sobre los indicadores, pudiendo asi tener mas
ingresos de ventas en la empresa Aaron SAC.

La implementacion de un E-Commerce, no afecta nada en el
proceso que lleva de manera actual la empresa Grupo VIALUMIX
S.A.C, de lo cual esto permitira mejorar y automatizar todo uso de
computadoras o algun dispositivo con acceso a internet u otras
tecnologias tal manera esto permite un crecimiento y mejoraré la

atencién brindada para el usuario.

1.6 Hipotesis
1.6.1 Hipotesis General:
Ha: El E-Commerce basada en la metodologia Scrum influye de manera

eficaz en el proceso de ventas de la empresa Grupo VIALUMIX
S.A.C.

1.6.2 Hipotesis Especificas:

H1: El E-Commerce basada en la metodologia Scrum aumenta el nivel
de eficacia para el proceso de ventas en la empresa Grupo
VIALUMIX S.A.C.
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H2: EI E-Commerce basada en la metodologia Scrum aumenta el indice
de Ventas por Pedido para el proceso de ventas en la empresa
Grupo VIALUMIX S.A.C.

1.7 Objetivos:

1.7.1 Objetivo General:

e Determinar la influencia de un E-Commerce basada en la
metodologia Scrum para el proceso de ventas en empresa Grupo
VIALUMIX S.A.C.

1.7.2 Objetivo Especificos:

e Determinar la influencia de un E-Commerce basada en la
metodologia Scrum en el nivel de eficacia para el proceso de ventas
en la empresa Grupo VIALUMIX S.A.C.

eDeterminar la influencia de un E-Commerce basada en la
metodologia Scrum en el indice de Ventas por Pedido para el

proceso de ventas en la empresa Grupo VIALUMIX S.A.C.
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Il. METODO
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2.1 Disefio de investigacion

EL presente informe de desarrollo mediante el disefio de investigacion pre-
experimental, logrando implementar un comercio electronico para el proceso

de ventas en la empresa Grupo VIALUMIX S.A.C.

2.1.1 Tipo de Estudio:

Experimental:
Segun Iglesias (2015), un experimento tiene como finalidad el calificar y
verificar todas las observaciones que se presenten en las variables,

puesto que da un desarrollo aprobatorio.

Aplicada:

Segun lIglesias (2015), el tipo de estudio aplicada se abarca a la
comprobacién cientifica de teorias y leyes, logrando asi una buena
solucién sobre los problemas de la sociedad. Puesto a que esta
investigacion aplicada permite el impulso del desarrollo de otras
investigaciones con el fin de dar solucién a nuevos problemas y genera

explicaciones.

2.1.2 Diseio de estudio:

Segun Mufioz (2015), menciona que el disefio de estudio pre-
experimental permite tener el mismo grupo para la realizacion del PreTest
y PostTest. Se percibe que en el grupo G se genera una simulacion del
PreTest, donde no se aplica todavia el desarrollo del sistema a usar para
obtener el resultado O1. Después se realiza otra vez la prueba en el
grupo G, pero teniendo como resultado el PostTest, donde ahi si se aplico
al sistema dando como resultado 02. De esta manera se puede percibir

la contrastacion del resultado.
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G:01 - X—->02

Ddnde:

G: Grupo experimental: Pre-Test.

X: Variable Independiente: E-Commerce

01: Es el proceso de ventas antes de la implementacion del E-Commerce
en la empresa Grupo VIALUMIX S A.C.

02: Es el proceso de ventas despues de la implementacion del E-
Commerce en la empresa Grupo VIALUMIX S.A.C.

2.1.3 Método de investigacion:

Segun Echegoyen (2015), indica que el método hipotético-deductivo, nos
permite en caminar todo el procedimiento que necesita seguir el
investigador, para que asi toda esa actividad hecha se vuelva una
practica. Ademas, este método cuenta con algunos pasos de desarrollo:
teniendo como al analisis del fenbmeno, la creacion de las hipoétesis,
deduccién de y verificacién sobre la verdad de los enunciados con el fin
de poder ser comparados. Teniendo en cuenta que esta investigacion
permite al investigador poder combinar sus hipétesis y poder deducirlas

con la realidad.

En el presente informe se utilizard la mitologia de investigacion
hipotético-deductivo, puesto a que a partir de todas las evaluaciones se
desarrollen y analicen en este informe se tendran que confirmar todos

desarrollos e hipotesis.

2.2 Variables, Operacionalizaciéon
2.2.1 Definicién conceptual

Esta presenta investigacion consta de dos variables, siendo las
siguientes:
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Variable Independiente: E-Commerce

Segun Seoane (2015), menciona que el E-Commerce es el proceso
de intercambio virtual de toda la informacion que se obtiene segun la
necesidad del cliente, permitiendo asi lograr una satisfaccion vy
conformidad del producto viéndolo mediante imagenes, entre otros

para que de esta manera los pedidos electrénicos sean efectivos.

Variable Dependiente: Proceso de Venta

Segun Mejia (2016), menciona que el proceso de venta tiene una serie
de pasos, permitiendo asi que el comerciante o vendedor pueda

seguirla y lograr una venta efectiva.

2.2.2 Definicién operacional

Variable Independiente: E-Commerce

Este sistema permite ofrecer un mejor servicio de calidad, dando asi
la facilidad de compra al cliente sobre el producto que sea de su
agrado. Generando asi el de su mayor eleccién sin estar en la tienda

de manera presencial.

Variable Dependiente: Proceso de Venta

Es el proceso que realiza la empresa para el uso de los clientes, del
cual realizan sus pedidos, seleccionando el modelo del producto a
comprar, y permitiendo que la empresa obtenga la informacién
sobre el pedido que el cliente ha generado, para que se gestione él
la venta y se verifiguen que se cumplan al pie de la letra todos los

pasos para que se dé por finalizada la venta y sea entregada.

34



Tabla 01: Operacionalizacion de Variables

TIPO DE VARIABLE CONCEPTO DIMENSION | INDICADORES
VARIABLE

Es el intercambio
telematico de
informacidn entre

© personas que da

i lugar a una relacion

o comercial,

=2 consistente en la

c Variable entrega en linea de

'8 | Independiente | E-COMMEree | i cs intangibles o

ﬁ de un pedido

o electrénico de bienes

ﬁ tangibles, que

o pueden ser

s multimedia consistir

% en imagenes, textos

L] v sonidos

|.|=. Es una secuencia Cierre Mivel Eficacia
logica de cuatro

Variable Proceso de pasos que emprende ‘

Dependiente ventas el vendedor para Cierre Indn:er xdﬁgtas
tratar con un po
comprador potencial

Operacionalizacion de variables
Tabla 02: Tabla de indicadores

DIMENSION | INDICADOR | DESCRIPCION | TECNICA | ISNTRUMENTO E‘m FORMULA
-E NE - (VRVE)
0 Evaluatidn de (Kacy:
= . NE: Nivel de
Q. Nl | Telofiach Ficha de efcacia
5 CIERRE oicacia and:l proceso | Fichae Registro Porcentaje VIR: Ventss
b ventas. realizadas
E VE Ventas
o esperadas
o VxP »
© Evaluacidn del (VTDINPD)
(7] inde de Donde:
ﬁ Indice de ventas por ) Ficha de | NP Indice de
e (CIERRE | ventaspor | pedidoenel | Fichaje Reaistio Porcentaje | venta por pedido
) pem proceso de “ VTD: Ventas
=) venlas, Totales 2l Dia
w NPD: Nimero de

Pedido al Dia

Tabla de indicadores
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2.3. Poblacion y Muestra

2.3.1 Poblacién

En esta investigacion, su poblacion se conformara por los clientes que
estaran participando en el proceso de venta con respecto al nivel de
eficacia y el indice de ventas por pedido.

Segun Valderrama (2015), menciona que la poblacion es una
agrupacion total de todos los resultados segun las variables a realizar.
Puesto a que consideran algunos criterios de inclusion, para luego

tener una muestra.

Como se muestra en la tabla 03, su poblacion se agrupa en 26 fichas

de registro.
Tabla 03: Determinacion de la poblacion
POBLACION INDICADOR
26 fichas de registro Nivel eficacia

indice de ventas
26 fichas de registro por pedido

Fuente: elaboracién propia.

2.3.2 Muestra

Segun Rédriguez, Pierdant y Rodriguez (2016), indica que la muestra
es una totalidad de personas que se van a estudiar, yendo de la mano
con la poblacion. Teniendo claro que la muestra sobre los resultados
dados debe ser representativa con la poblacion. Para que a su misma
vez tengan una igualdad con los criterios para poder utilizar el

muestreo apropiado.

En el presente informe se considerard& como muestra a toda la

poblacién por tener un tamafio muy reducido. Siendo 26 fichas de
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registro para los indicadores nivel eficacia e indice de ventas por

pedido.

La formula para hallar la muestra es la siguiente:

N-Z:-p-q
S dis(N=1)+ 2= p=g

Donde:

n = tamanio de la muestra

N = poblacion (26 fichas de registro)

Z = nivel de confianza al 95% (1.96) elegido por la investigacién
p = proporcion esperada al 5% (siendo 0.05)

q=1-p(0.95)

d = precision (0.05)

Se reemplaza la formula con los datos:

n= 26 *1.96%*0.05*0.95
0.052* (26-1) * 1.96% * 0.05 * 0.95

n=25

Por consiguiente, se tiene en cuenta que lo citado por Rodriguez,
Pierdant y Ro&driguez (2016), nos da como muestra en nuestros
indicadores nivel de eficacia e indice de venta por pedido una totalidad

de 26 fichas de registro.

2.3.3 Muestreo

Segun Rd&driguez, Pierdant y Rédriguez (2016), menciona que el
muestreo se inicia con las especificaciones de poblacién, siendo una
agrupacion de procesos que tienen toda la informacién deseada por el

desarrollador del cual se generaran preguntas.
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Para este informe se utilizé el muestreo probabilistico de tipo aleatorio
simple, puesto a que el tamafio de la poblacion es finito y cada
elemento tiene la misma probabilidad. Teniendo presente que este

muestreo es muy recomendable para desarrollar.

2.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad
2.4.1. Técnica
Segun Gil (2016), indica que la técnica es un agrupamiento de leyes
y procesos que permiten al desarrollador poder determinar la relacion

con el proceso de investigacion.

Se logro desarrollar siete técnicas, de las cuales son:

Entrevista

Segun Ibafiez (2015), indica que la entrevista contiene unas
determinadas preguntas a una sola persona o muchas
personas con el fin de obtener toda la informacién necesaria
sobre el tema a investigar para el que luego sea usada en
alguna labor o desarrollo concreto. Puesto a que las entrevistas
se pueden de dar en muchas maneras, siendo por

telefonicamente, mediante emails o de manera presencial.

Instrumento

Segun Ibafiez (2015), indica que el instrumento es un
mecanismo de recoleccion de datos que el investigador usa
para poder registrar toda la informacion necesaria. De los
cuales se puede encontrar los formularios, escalas de opinién

entre oftros.

Los instrumentos que se relacionan directamente con la técnica

“Fichaje y Entrevista”, son:
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Fichaje

Segun Gil (2016), menciona que el fichaje es una herramienta
muy eficaz para poder lograr dar un resultado con exactitud,
dando una seguridad sobre los datos que fueron recopilados

durante el informe.

Por ende, en este informe se uso la técnica de entrevista,
permitiendo asi conocer el principio del problema que tiene la
empresa Grupo VIALUMIX SAC, con respecto al proceso de
ventas y también se usoé la técnica de fichaje, permitiendo asi
ingresar toda la informacion necesaria para el andlisis y

desarrollo de este informe.

Cuestionario

Para Martinez (2014), menciona que un cuestionario es una
agrupacion de preguntas que permiten obtener informaciones
de consideracion eficaz que solo busca tener el investigador.
Por el cual el investigador debe trazar su objetivo principal sobre
la investigacion en muchos cuestionarios o preguntas que van

con un solo propdsito de ser llenados por personas asignadas.

Por ende, en este presente informe se logré tener como
instrumento de medicion de datos el cuestionario de preguntas
de las cuales fueron realizadas al Gerente General de la
empresa Grupo VIALUMIX SAC.

Ficha de registro:

Segun Ibafiez (2015), indica que las fichas de registro permiten
un gran apoyo para la busqueda de cualquier informacion y
permiten apuntar todas las observaciones que permitira

favorecer al investigador.
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Por ende, en este presente informe se logré tener como
instrumento de datos la ficha de registro y para lograr una
efectividad se tuvo que visitar la empresa para que pueda ser
evaluada el proceso de ventas, del cual permitira una medicion
de los dos indicadores con el Pre-test y para culminar la

investigacion el Post-test.

Todos los instrumentos del cual se puedo recolectar los datos

son los que se muestra en la siguiente tabla 04:

Tabla 04: Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

INDICADOR | TECNICA | INSTRUMENTO | FUENTE | INFORMANTE
Ventas
Mivel Fichaje Ficha de realizadas | Departamenlo
eficacia registro an la de venlas
ampreasa
P Pedidos
J.:g;;g sgr Fichaje Fu:ha de recibidos | Departamento
pedido registro en la de ventas
ampresa

Fuente: elaboracion propia

Validez
Segun lbafiez (2015), menciona que la validez de medicion en
el que permite proporcionar todos los datos reflejando los

puntos que se desea estudiar.

En el presente informe, se realiz6é la validacion aplicada. Se
anexo la matriz de consistencia siendo el anexo 01, las fichas
de registro Pre-test por cada indicador siendo el anexo 06 y
anexo 07 y en conjunto del juicio de expertos siendo el anexo
09.
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Tabla 05: Indicador 01 “Nivel eficacia”

i 1| 1]3 lwmui‘m? § § 0 —

: B | B | B | B | B | BR | Bk | BN | BN | BN A;]ﬁsiiﬁ

;: B% | BN | B | B% | BN | B | Bk | BK | BN | BN A;]PITESLE

m B% | BN | B | K% | R | B | BN | MK | BN | KW AE?TB:ELE
Fuente: elaboracion propia

Confiabilidad

Para Martinez (2014), indica que la confiablidad es un
instrumento que permite medir el grado de informacion repetida,

teniendo resultados iguales.

Segun lbafiez (2015), indica que hay muchos procesos que
permiten calcular la confiabilidad. Utilizando muchas formulas
gue obtienen procesos de confianza. Donde se sabe que si da
es cero seria nula confiabilidad y si es uno seria confiabilidad

total.
Tabla 06. Indicador 02 “indice de venta por pedido™
PUNTUACIGN O LA METODOLOGIA
EXPERTO CONFIABILIDAD
e 3ol s el ]s] o] »
hanita . L2
8% | B | MR | AW | BR | M | B% O MM | BA L
(o ACEFTABLE
Natceling B
% b i i b b
S | B | B | % | % | Kk | BY W% B 5% MEPTL
Orlans _ _ 0%
i S | B | B | BN | MR ) BN | BN BN | A Ll
Gilvez ACEPTABLE

Fuente: elaboracion propia

Se muestra en la table 06 el total de confiabilidad para el

indicador indice de venta por pedido.
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Teniendo en cuenta para el desarrollo de la confiabilidad, se
tiene que desarrollar el Test-retest, del cual se va a definir de la

siguiente manera:

Medidas de estabilidad (confiabilidad por test-retest)
Segun lbafiez (2015), indica que la confiabilidad se define en
ingresar una misma informacién en conceptos diferentes para
gue responda a una respuesta. Para poder determinar una
medicion sobre la confiabilidad se tuvo que desarrollar el test-
retest, usando la prueba de Pearson, en donde se generan
respuestas teniendo una misma medida de muestra en tiempos
distintos.
o Porlo tanto, para poder medir o tener una
confiabilidad se tuvo que aplicar la prueba de

Pearson.

En esta investigacion se aplicar4 el coeficiente de correlacion de
Pearson para determinar qué tan confiable son los instrumentos de
recoleccion y se tomard como criterio para aceptar su confiabilidad el

siguiente nivel medicion, como figura en la tabla 7.

Tabla 07. Nivel de medicion del coeficiente de comrelacion de Pearson

Coeficiente Grado de correlacion
0.00 Mo existe correlacion alguna entre las variables
0,01-009 Correlacion positiva muy débil
0,10 -024 Correlacion positiva débil
0,25-0,49 Correlaciéon positiva media
0,50 - 0,74 Correlacion positiva considerable
0,75 -090 Correlacion positiva muy fuerte
0,91-1,00 Correlacién positiva perfecta

Fuente: Huamanchumo y Rodriguez (2015). Metodologia de la investigacion en las
organizaciones,
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Tabla 08: Correlacion de Pearson para el nivel eficacia
Correlaciones

Fes_Alcanza Fes_Esperad

dos 05
Res_Alcanzados  Correlacion de Pearson 1 ,5:151’"=
Sig. (hilateral) 000
I 26 26
Fes_Esperados Correlacion de Pearson ,951“ 1
Sig. (hilateral) Loon
I 26 26

** | acorrelacidn es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Fuente: 5P55 V.25

Los resultados logrados en la tabla 08, sefialan que el valor de
confiabilidad para la métrica de nivel eficacia es de 0,951, valor que
refleja una correlacion positiva perfecta, confirmando de esta manera

que el instrumento es confiable.

Tabla 09: Correlacidn de Pearson para el indice de ventas por pedido

Correlaciones
Ventas_tolal_ Mumero_total
dia _dia
Ventas_total_dia Cormrelacion de Paarson 1 B61 "’
Sig. (bilataral) 000
M 26 26
Mumero_total_dia Correlacién de Pearson 861" 1
Sig. (bilateral) 000
M 26 26

**_La cormelacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral)
Fuente: SPS5 V.25

Los resultados logrados en la tabla 09, sefalan que el valor de
confiabilidad para la métrica de nivel eficacia es de 0,861, valor que
refleja una correlaciéon positiva muy fuerte, confirmando de esta

manera que el instrumento es confiable.
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2.5 Métodos de analisis de datos

En este informe el método para el analisis de datos es Cuantitativo, ya que es
pre-experimental y se logra obtener instrumentos que cercioren la informacion

deseada.

Segun Ibafiez (2015), indica que un analisis cuantitativo es el método positivo
gue muestra su objetividad con respecto al desarrollo. Tiene una mayor
expansion en todos los campos, permitiendo asi una obtencion de
conclusiones claras y formula leyes. Permite un analisis cuantitativo en el
proceso de estudios apropiados, para ordenar toda la informacion que seran
ingresados al informe, permitiendo asi una renacionalizacién de variables,
formulacion de hipoétesis que permite sacar conclusiones mediante

experimentacion.

En este informe se compararan los resultados del Pre-test (resultado antes de

aplicar el sistema) y el Post-test (resultado después de aplicar el sistema).

2.5.1 Pruebas de Normalidad

Segun Gil (2016), indica que uno de los métodos mas utilizados para
verificar una normalidad en cada variable, es la prueba de Kolmogorov
Smirnov, que permite saber cuél es el grado de familiarizacion entre
un conjunto de items de la muestra. La muestra tiene que ser mayor

a 50, en caso contrario se estaria utilizando la prueba de Shapiro Wilk.

Muestra: 50 fichas de registro = (n = 50) Prueba de Kolgomorov — Smimov

Sip = 0.05 entonces los datos no tienen distribucion normal.
Sip == 0.02 entonces los datos tienen una distribucion nomal.

2.5.2 Definicion de variables

la = Indicador Propuesto medido sin el E Commerce para el

departamento de ventas
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Ib =Indicador Propuesto medido con el E Commerce para el

departamento de ventas

2.5.3 Hipotesis Estadistica
Hipdtesis General

Hipotesis Ho: El E-Commerce basada en la metodologia Scrum
no influye de manera eficaz en el proceso de
ventas de la empresa Grupo VIALUMIX S.A.C.

Hipotesis Ha: El E-Commerce basada en la metodologia Scrum
influye de manera eficaz en el proceso de ventas
de la empresa Grupo VIALUMIX S.A.C.
Hipotesis Especifica

HE. = Hipotesis Especifica 1

Hipdtesis Ho: E-Commerce basada en la metodologia Scrum no
aumenta el nivel eficacia para el proceso de

ventas en la empresa Grupo VIALUMIX S.A.C.

Ho: NEs<= NE;

Dénde:
NEa: Nivel Eficacia antes de utilizar el E-Commerce.

NEd: Nivel Eficacia después de utilizar el E-Commerce.

Hipotesis Ha: E-Commerce basada en la metodologia Scrum
aumenta el nivel eficacia para el proceso de

ventas en la empresa Grupo VIALUMIX S.A.C.

Hai: NEs> NEs
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Dénde:
NEa: Nivel Eficacia antes de utilizar el E-Commerce.

NEd: Nivel Eficacia después de utilizar el E-Commerce.

HE:2 = Hipotesis Especifica 2

Hipotesis Ho: EI E-Commerce basada en la metodologia Scrum
no aumenta el indice de Ventas por Pedido para el

proceso de ventas en la empresa Grupo VIALUMIX

S.A.C.

Ho: IVPo< IVP,

Donde:
IVPa: indice de venta por pedido antes de utilizar el E Commerce.

IVP4: indice de venta por pedido después de utilizar el E-

Commerce

Hipotesis Ha: EI E-Commerce basada en la metodologia Scrum
aumenta el indice de Ventas por Pedido para el

proceso de ventas en la empresa Grupo VIALUMIX

S.A.C.

Ha.: IVPU:" IUPa

Donde:
IVPa: indice de venta por pedido antes de utilizar el E Commerce.

IVPq: indice de venta por pedido después de utilizar el E-

Commerce
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2.5.4 Nivel de significancia
Para la presente investigacion se tomara en cuenta lo siguiente:

a =0.05... (5% error)
Nivel de confianza o significancia (1-a = 0.95)... 95%

2.5.5 Estadistico de Prueba

> Prueba t-Student

.- Z-7
J(H -8 +(m-1)87 11
ntm-—2 n m
Doénde:
Tamano de la muestra pretest :n
Tamano de la muestra post im
test
Varianza pre test 15
Varianza post test 15
Media pre test X
Media post test Y

Region de Rechazo

La region de rechazo es t = t, , donde t, es tal que:
P[t>t,]=0.05 donde t,= valor tabular

Luego Region de rechazo: t > t,

2.6 Aspectos éticos

El investigador se compromete a respetar la veracidad de los resultados, la
confiabilidad de los datos suministrados por la empresa Grupo VIALUMIX
SAC y a no revelar la identidad de los individuos y de los objetos que

participan en el estudio.

Teniendo presente a su misma vez que se ha respetado el horario, previo

acuerdo, para poder realizar las entrevistas.
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lll. RESULTADOS
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3.1 Andlisis Descriptivo

En este trabajo de investigacion se implementd un e-commerce (solucién
informatica), en donde su aplicacion en la evaluacion de ventas permitié evaluar
los valores iniciales y finales de los indicadores: indice de ventas por pedido y
Nivel de eficacia. En este experimento, primero se realizo la evaluacion de los
indicadores antes de implementar el e-commerce (pretest), lo que permitio
conocer su situacién inicial; luego se desarroll6 y puso en marcha el e-
commerce durante el periodo de un mes; posterior a ello se realiz6 otra
evaluacion de los indicadores (postest), lo que permitié conocer su situacion

final.

Los resultados del andlisis descriptivo de los datos recolectados antes y

después de aplicar el e-commerce se pueden apreciar a continuacion.

Indicador 1: indice de ventas por pedido

Tabla 10: Medidas descriptivas obtenidas antes y después de poner en

marcha el e-commerce: indice de ventas por pedido.

Estadisticos descriptivos
N Minimo | Maximo Media Desviacion
estandar

indice de ventas por 26 .30 71 9435 10896
pedido - Pretest
indice de ventas por 26 58 1,00 8296 13168
pedido - Postest
N vélido (por lista) 26

Fuente: elaboracion propia

La tabla 10 muestra las medidas descriptivas del indice de ventas por pedido
obtenidas antes y después de la aplicacion del e-commerce, en donde se obtuvo
un valor medio de 0,54 en el pretest y un valor medio de 0,83 en el postest; esto
evidencia un acrecentamiento de 0,29. Asimismo, en el pretest el valor minimo
y maximo obtenido fue 0,30 y 0,71, respectivamente; y en el postest el valor

minimo y maximo obtenido fue 0,58 y 1,00, respectivamente. De la misma forma
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en cuanto a la variabilidad de los datos, se obtuvo en el pretest un valor de 0,11

y en el postest un valor de 0,13.

Figura 10: Medidas antes y después de la implementacion del e-commerce:

indice de ventas por pedido

Indice de ventas por pedido

0.83

058
08 0.54
0.7
0.6
0.5
04
0.3
0.2
0.1

Pretest Postest

Fuente: Elaboracidn propia

Indicador 2: Nivel de eficacia

Tabla 11: Medidas descriptivas obtenidas antes y después de poner en
marcha el e-commerce: Nivel de eficacia.

Estadisticos descriptivos

N | Minimo | Maximo | Media Desviacion

estandar
Mivel de eficacia - Pretest 26 20 80 5069 16161
Mivel de eficacia - Postest 26 56 1,00 977 11601

M valido (por lista) 26

Fuente: elaboracion propia
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La tabla 11 muestra las medidas descriptivas del Nivel de eficacia, obtenidas
antes y después de la aplicacion del e-commerce, en donde se obtuvo un valor
medio de 0,51 para el pretest, mientras que para el postest se obtuvo un valor
medio de 0,80; esto evidencia un acrecentamiento de 0,29. Asimismo, en el
pretest el valor minimo y maximo obtenido es 0,20 y 0,80, respectivamente; y
en el postest el valor minimo y méaximo obtenido es 0,56 y 1,00,
respectivamente. De la misma forma en cuanto a la variabilidad de los datos, se

obtuvo en el pretest un valor de 0,16 y en el postest un valor de 0,12.

Figura 11: Medidas antes y después de la implementacion del e-commerce:

Mivel de eficacia.

Nivel de eficacia

0.8
0.7
0.6
0.5
0.4
0.3
0.2
0.1

Pretest Postesct

Fuente: Elaboracidn propia
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Analisis Inferencial
Prueba de Normalidad

Con la finalidad de comprobar la distribucién normal de los datos para los
indicadores de la evaluacion de ventas: indice de ventas por pedido y Nivel de
eficacia, se realizo la prueba de normalidad de los datos haciendo uso de la
prueba Shapiro-Wilk, puesto que la muestra esta constituida por 26 fichas de

registro.

Regla de decision

Nivel de confiabilidad del 95%:
Si:
Sig. < 0.05 adopta una distribucién no normal.
Sig. 2 0.05 adopta una distribuciéon normal.

Sig.: P-valor o nivel critico del contraste.

Indicador 1: indice de ventas por pedido

Con la finalidad de demostrar que los datos del pretest y postest contaban con
una distribuciéon normal, los datos se sometieron a la prueba de Shapiro-Wilk y

los resultados obtenidos de esta prueba se pueden ver a continuacion.
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Tabla 12: Prueba de normalidad: indice de ventas por pedido.

Shapiro-Wilk
Estadistico ql 5ig.
indice de ventas por pedido 941 26 145
— Pretest
indice de ventas por pedido 927 26 066
— Postest

Fuente: elaboracién propia

La tabla 12, muestra los resultados de aplicar la prueba de Shapiro-Wilk, en
donde el sig. obtenido para el pretest es 0,145 y el sig. obtenido para el postest
es 0,066, en donde estos valores son mayores que el error asumido de 0.05y
tomando en cuenta la regla de decision, se afirma que el indice de ventas por
pedido cuenta con distribuciéon normal. La distribucidén obtenida es normal para

la muestra en estudio y esta se puede ver en las figuras siguientes.
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Figura 12: Prueba de normalidad del pretest: indice de ventas por pedido.

Frecuencia

indice de ventas por pedido - Pretest

&

i S~

Madia = 54
Desviacion estandar = 108
HN=28

TN
// \\

T
A0 Al S0 JEQ . JEQ

indice de ventas por pedido - Pretest

Fuente: Elaboracion propia

Figura 13: Prueba de normalidad del postest: Indice de ventas por pedido

Frecuencia

indice de ventas por pedido - Postest

Badia = 83
Degviacion ednde = 132
W= 26

N

/1 \

7 N\

T
0 A0 a0 Ao B0 1,00 110

indice de ventas por pedido - Postest

Fuente: Elaboracion propia
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Indicador 2: Nivel de eficacia

Con la finalidad de demostrar que los datos del pretest y postest contaban con
una distribucion normal, los datos se sometieron a la prueba de Shapiro-Wilk y

los resultados obtenidos de esta prueba se pueden ver a continuacion.

Tabla 13: Prueba de normalidad: Nivel de eficacia.

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
Nivel de eficacia - Pretest 954 26 286
Nivel de eficacia - Postest 934 26 ,093

Fuente: elaboracién propia

La tabla 13, muestra los resultados de aplicar la prueba de Shapiro-Wilk, en
donde el sig. obtenido para el pretest es 0,286 y el sig. obtenido para el postest
es 0,098, en donde estos valores son mayores que el error asumido de 0.05y
tomando en cuenta la regla de decision, se afirma que el Nivel de eficacia cuenta
con distribucion normal. La distribucion obtenida es normal para la muestra en

estudio y esta se puede ver en las figuras siguientes.
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Figura 14: Prueba de normalidad del pretest: Nivel de eficacia.

Frecuencia

Mivel de eficacia - Pretest

N\

/]

N

40 L] Ha

Mivel de eficacia - Pretest

Medip = 51
Desvipckin estdndar = 162
H=28&

Fuente: elaboracién propia

Figura 15: Prueba de normalidad del postest: Nivel de eficacia.

Frecuencia

Mivel de eficacia - Postest

L]
70 80 50 1,00 1,10
Mivel de eficacia - Postest

Madka = 80
Desvimcion estandar = 116
M= 25

Fuente: elaboracién propia
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Prueba de Hipotesis

Se realiz6 la prueba de hipotesis para el indicador indice de ventas por pedido
y nivel de eficacia con la ayuda del estadistico t-Student. Este procedimiento se
llevé a cabo considerando una muestra relacionada de 26 fichas de registro en
donde se comparo el valor de las medias de las variables de un solo grupo; en
este sentido se calcul6 las diferencias entre los valores de las variables y se
contrasté la existencia de diferencias significativas luego del tratamiento

aplicado.
Procedimiento

Para llevar a cabo esta prueba fue necesario el valor t (valor tedrico de t student)
y tc (valor de contraste o calculado de t student), estos datos permitieron aceptar
o rechazar la hipotesis de investigacion. El valor de t se puede ver en la figura
16.

Figura 16. Tabla t-Student

Grados de
libertad 0.25 0.1 0.05 0.025 0.01 0.005
1 1.0000 3.0777 6.3137 12.7062 31.8210 63.6559
2 0.8165 1.8856 29200 4. 3027 69645 9.9250
3 0.7649 1.6377 2.3534 3.1824 4.5407 5.8408
4 0.7407 1.6332 21318 2.7765 3.7469 4.6041
5 0.7267 1.4759 20150 2.5T06 3.3649 4.0321
& 0.7176 1.4398 1.9432 2.4469 3.1427 3.7074
Fi 0.7111 1.4149 1.8946 2.3646 2.9979 3.4995
B 0.70684 1.3968 1.B595 2.3060 2. B985 3.3554
9 0.7027 1.3830 1.8331 2.2622 2.8214 3.2498
10 0.6998 1.3722 1.8125 2.2281 27638 3.1693
11 0.6974 1.3634 1.7959 2.2010 27181 3.1058
12 0.6955 1.3562 1.7823 2.1788 2.6810 3.0545
13 0.6938 1.3502 1.7709 2.1604 2.6503 3.0123
14 0.6824 1.3450 1.7613 2.1448 2.6245 2.89768
15 0.6912 1.3406 1.7531 2.1315 2.6025 2.94867
16 0.68901 1.3368 1.7459 2.1199 2.5835 2.9208
17 0.6892 1.3334 1.7396 2.1098 2.5669 2.8982
18 0.6884 1.3304 1.7341 2.1009 2.5524 2.8784
19 0.6B76 1.3277 1.7291 2.0930 2.5395 2.B609
20 0.6870 1.3253 1.7247 2.0860 2 5280 2.8453
21 0.6864 1.3232 1.7207 2.0796 25176 2.8314
22 0.6858 1.3212 1.7171 2.07389 2.5083 2.8188
23 0.6853 1.3185 1.7139 2.0687 2. 4999 2.8073
24 0.6848 1.3178 1.7109 20639 24922 2.7970
25 0.6844 1.3163 1.7081 2.0595 2. 4851 2.7874

Fuente: Elaboracion propia
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En la figura 16 se puede ver los valores que toma t-Student y para este caso
como la muestra es 26 fichas de registro se considera un grado de libertad 25 y
un error de 0.05; por lo tanto, al realizar el cruce de datos se puede notar que el
resultado t obtenido es 1.7081, valor que permite comparar con el valor t

calculado.
Hipotesis de investigacion 1
e Hipotesis especifica

El E-Commerce basada en la metodologia Scrum aumenta el indice de Ventas
por Pedido para el proceso de ventas en la empresa Grupo VIALUMIX S.A.C.

Donde

IVPa: indice de venta por pedido antes de utilizar el E-Commerce.

IVPd: indice de venta por pedido después de utilizar el E-Commerce
e HipoOtesis estadisticas

Ho: El E-Commerce basada en la metodologia Scrum no aumenta el indice de
Ventas por Pedido para el proceso de ventas en la empresa Grupo VIALUMIX
S.A.C.

Ho: IWPo < VP,

Ha: El E-Commerce basada en la metodologia Scrum aumenta el indice de
Ventas por Pedido para el proceso de ventas en la empresa Grupo VIALUMIX
S.A.C.

Ha.: IUPD:" vaa
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Prueba de T -Student: indice de ventas por pedido

Tabla 14: Prueba de T-Student: indice de ventas por pedido.

Media Desviacion t gl Sig.
(bilateral)
indice de ventas -,28615 15965 -9,139 25 000
por pedido -
Pretest / Postest
Fuente: elaboracion propia
Aplicando la formula T Student:
X—U Dénde:
Te= , S = Desviacion estandar
S/4n .
x= Media muestral pretest
-0.268615 u= Media muestral postest
Te= n = Muestra
0.15965 / 426
-0.28615
Tc=
0.15965 / 5.09902
-0.26615
Tc=
0.03131
Tc= -9.139
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Figura 17: Prueba de hipétesis: indice de ventas por pedido.

Region de

Rechazo Region de
Te=-9.139 o
o oy
T= - 1.7081

Fuente: Elaboracion propia

En cuanto al resultado del contraste de hipo6tesis se aplicé la Prueba t de
Student, debido a que los datos obtenidos durante la investigacion (pretest y
postest) se distribuyen normalmente. En la tabla 5 se puede ver que el valor de
t contraste es de -9.139, y debido a que es claramente menor que -1.7081
entonces se rechaza la hipotesis nula aceptando la hipétesis alterna con un 95%
de confianza. Ademas, el valor t obtenido, como se muestra en la figura 17, se

ubica en la zona de rechazo de la hipétesis nula.
Hipotesis de Investigacion 2
Hipotesis Especifica

E-Commerce basada en la metodologia Scrum aumenta el nivel eficacia para

el proceso de ventas en la empresa Grupo VIALUMIX
Dénde
NEa: Nivel Eficacia antes de utilizar el E-Commerce.

NEd: Nivel Eficacia después de utilizar el E-Commerce.
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Hipotesis estadisticas

Ho: E-Commerce basada en la metodologia Scrum no aumenta el nivel eficacia

para el proceso de ventas en la empresa Grupo VIALUMIX S.A.C.

Ho: NEs<= NE;

Ha: E-Commerce basada en la metodologia Scrum aumenta el nivel eficacia

para el proceso de ventas en la empresa Grupo VIALUMIX S.A.C.

Ha: NEg> NE;

Prueba de T -Student: Nivel de eficacia

Tabla 15: Prueba de T-Student: Nivel de eficacia.

Pretest / Postest

Media | Desviacién t gl Sig.
(bilateral)
Nivel de eficacia- | - 29077 16704 -8876 | 25 000

Fuente: elaboracién propia
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Aplicando la formula T Student:

Doénde:
X—u
Te= — S = Desviacion estandar
S/An x= Media muestral pretest
_0.29077 u= Media muestral postest
Tc= n = Muestra

0.16704 / 26

-0.29077
Tc =

0.16704 / 5.09902
- 0.29077

Tc= —
0.03276

Tc= -8.876

Figural8: Prueba de hipotesis: Nivel de eficacia.

Region de

Rechazo Region de
Aceptacion
Tc=- 8.876

e -

T=-1.7081

Fuente: Elaboracion propia
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En cuanto al resultado del contraste de hipotesis se aplicé la Prueba t de
Student, debido a que los datos obtenidos durante la investigacion (pretest y
postest) se distribuyen normalmente. En la tabla 6 se puede ver que el valor de
t contraste es de -8.876, y debido a que es claramente menor que -1.7081
entonces se rechaza la hipoétesis nula aceptando la hipotesis alterna con un 95%
de confianza. Ademas, el valor t obtenido, como se muestra en la figura 18, se

ubica en la zona de rechazo de la hipotesis nula.
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IV. DISCUSION
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DISCUSION

En base a los hallazgos encontrados para los indicadores: indice de ventas por

pedido y Nivel de eficacia, se realiza una comparacion con otras investigaciones.

1) Los resultados que se obtuvieron en la evaluacion del pretest para el indicador
indice de ventas por pedido demostraron un valor medio de 0,54 y luego de
poner en marcha el E-Commerce los resultados alcanzaron un valor medio de
0,83, obteniendo de esta manera un aumento significativo de 0,29. En
comparacion con la investigacién realizada por Ramos (2017), titulada "E-
Commerce para el proceso de ventas de la empresa tendencias siglo XXI”, en
donde menciond que en la evaluacion del pretest para el indicador indice de
ventas por pedido se obtuvo un resultado de 0,52 y luego de implementado el
sistema se obtuvo un resultado de 0,74, en donde se evidencio un incremento
de 0,22.

2) Los resultados que se obtuvieron en la evaluacion del pretest para el indicador
Nivel de eficacia demostraron un valor medio de 0,51 y luego de poner en
marcha el E-Commerce los resultados alcanzaron un valor medio de 0,80,
obteniendo de esta manera un aumento significativo de 0,29. En comparacion
con la investigacion realizada por Zamora (2017), titulada: “E-Commerce para
el proceso de ventas en la empresa Cesvi Computer S.R.L.” en donde menciond
gue en la evaluacion del pretest para el indicador Nivel de eficacia se obtuvo un
resultado de 43,08% y luego de implementado el sistema se obtuvo un resultado

de 53,85%, en donde se evidencid un incremento de 10,77%.

3) Los resultados que se obtuvieron en esta investigacion demuestran que la
utilizacién de una herramienta tecnoldgica agiliza y mejora los procesos de una
empresa; de esta forma se confirma que el E-Commerce aplicada mejora el

proceso de ventas en la empresa.
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CONCLUSIONES

1. El E-Commerce basada en la metodologia Scrum influye de manera eficaz en el
proceso de ventas en la empresa Grupo VIALUMIX S.A.C, puesto que se ha visto
una mejoria en los indicadores estudiados, especificamente se aumento el indice

de ventas por pedido y el nivel de eficacia.

2. Se concluye que el E-Commerce basada en la metodologia Scrum aumenta el
indice de ventas por pedido para el proceso de ventas en la empresa Grupo
VIALUMIX S.A.C, puesto que antes de la implementacién del E-Commerce la
evaluacion indicaba un resultado de 0,54 y luego de su puesta en marcha alcanzé
un resultado de 0,83, incrementando de esta manera su valor en 0,29, esto se ve
reflejado en que los pedidos realizados se convierten en un venta con mayor
frecuencia, debido a la facilidad de la plataforma tanto para clientes como para
los colaboradores. Ademas, gracias a la prueba t-Student se rechazé la hipotesis

nula y se acepto6 la hip6tesis alterna con un 95% de nivel de confianza.

3. Se concluye que el E-Commerce basada en la metodologia Scrum aumenta el
nivel de eficacia para el proceso de ventas en la empresa Grupo VIALUMIX
S.A.C, puesto que antes de la implementacion del E-Commerce la evaluacién
indicaba un resultado de 0,51 y luego de su puesta en marcha alcanz6 un
resultado de 0,80, incrementando de esta manera su valor en 0,29, esto se ve
reflejado en que el despacho de los pedidos se llevan a cabo con mayor facilidad
y se cumplen en el tiempo establecido debido a la facilidad de la plataforma para
los colaboradores. Ademas, gracias a la prueba t-Student se rechaz¢ la hipotesis

nula y se acepto la hipotesis alterna con un 95% de nivel de confianza.
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VI. RECOMENDACIONES

68



RECOMENDACIONES

1. Se recomienda a futuros investigadores que desean realizar un aporte
cientifico sobre un tema similar a este, usar como puntos de evaluacion los
indicadores: indice de ventas por pedido y Nivel de eficacia, debido a que
estas métricas han permitido desarrollar de manera sencilla y agil cada
actividad dentro del proceso de ventas de la empresa.

2. Se recomienda mantener una relacibn amena y de permanente
comunicacién con los interesados en el producto de software desarrollado,
puesto que los aportes que cada una de estas personas realice contribuira
con el éxito de este.

3. Se recomienda implementar el E-Commerce en empresas de rubro similar a
fin de evaluar y mejorar su proceso de ventas, agilizandolo y logrando
satisfacer las demandas de todos los involucrados, especialmente de

trabajadores y clientes.
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Anexo 01: Matriz de Consistencia

PROBLEMA OEBEJETIVOS HIPOTESIS OPERACIONALIZACION DE VARIAELES
VARIABLE DIMENSION | INDICADOR METODOLOGIA
GENERAL GENERAL GENERAL INDEPENDIENTE Tipo de Estudio:
iComo influye un E-| Determinar la influencia | El E-Commerce basada Experimental
Commerce basada en la| d&  un  E-Commerce | en la metodologia Scrum Aplicada
metodologia Scrum para | Dasadaenla metodologia | influye de manera eficaz Explicativa
el proceso de ventas de |a | SCTUM para el proceso de | en el proceso de ventas | E-COMMERCE
empresa Grupo ventas en empresa Grupo | de la empresa  Grupo Diseiio de 1a
VIALUMIX SAC? YIALUMIX S.AC. VIALUMIX S5.AC. investigacion:
Pre-Experimental
ESPECIFICOS ESPECIFICOS ESPECIFICOS DEPEMDIENTE
iComo influye un E- | Determinar la influencia | El E-Commerce basada
Commerce basada en la| de  un  E-Commerce | en la metodologia Scrum Tecnicas e instrumentos:
metodologia Scrum en el | basada en la metodologia | aumenta el nivel de Fichaje
nivel de eficacia para el | Scrum en el nivel de | eficacia para el proceso ) Ficha de registro
proceso de ventas en la | eficacia para el proceso | de ventas en la empresa | poocEen pE CIERRE Nivel de
empresa Grupo | de ventas en la empresa | Grupoe VIALUMEK S.AC. eficacia
VIALUMIX  SAGC? e | Grupo VIALUMIX S.AC, VENTAS L
proceso de ventas en la Poblacion: )
empreza Grupo 26 fichas de registro
YIALUMIX S AC?
iComo influye un E- | Determinar la influencia | El E-Commerce basada Muestra:
Commerce basada en la| de  un  E-Commerce | en la metodologia Scrum 26 fichas de registro
metedologia Scrum en &l | basada en la metodologia | aumenta el indice de o
indice de ‘Yentas por| Serum en el indice de | “entas por Pedido para el indice de
Pedido para &l proceso | “entas por Pedido parael | proceso de ventas en la CIERRE “entas por
de ventas en la empresa | proceso de ventas en la | empreza Grupa Pedido
Grupo VIALUMIX S AC7 | empreza Grupo | VIALUMIEX 5AC.
YVIALUMIX SAC.
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Anexo 02: Diagrama de Proceso
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Anexo 03: Entrevista

ANEXO 03: ACTA DE ENTREVISTA

N° DE ENTEVISTA 01
NOMBRE DEL ENTREVSISTADOR | Alex Cardenas Huayta
CARGO Gerente General
FECHA 11-03-2019
PREGUNTAS:
1. ¢Coémo realiza la evaluacion de las ventas semanales o mensuales?

Se realiza la evaluacion de manera semanal para poder tener el control
del Stock y saber cuantos productos fueron vendidos. Pero el control de
la venta se genera manualmente dado a que no contamos con algtn
sistema computarizado que nos facilite buenas ventas

¢Qué problematica actual existe en el proceso de ventas?

La problematica actual es que se tiene poca afluencia de llegar a expandir
la variedad de los muebles con melamina u otros productos que hay en
tienda hechos. Dado que solo se cuenta con un catalogo de productos,
para que cuando vaya el cliente a tienda pueda ver y decidir cual es de su
agrado.

¢Cuanto tiempo les toma efectuar las entrega de pedidos? y ¢De
qué forma afecta ello en el proceso de ventas?

La demora para la entrega o atencién de un pedido es de 15 minutos
aproximadamente, entre que informandole todo sobre el producto y
cotizando precio u otras necesidades por el cliente. Puesto a que esta
demora afecta el poder concretar una venta, dado a que el cliente puede
desistir de la compra.

¢Han presentado quejas sus clientes al momento de la atencién?
Si, por el tiempo de espera que dejamos al cliente, a falta de poco
personal en ventas, para poder dar la informacién clara y detallada
mientras que se espera terminar con el cliente anterior al nuevo cliente.

. ¢Considera que la implementacién de un E-Commerce para el

proceso de ventas seria de ayuda para la empresa?

Por supuesto que si. Ya que ayudaria mucho para el incremento de las
ventas. Puesto a que serian mas rapidas y que el cliente pueda comprarlo
en cualquier parte de Lima que se encuentre.

RIO UMINIOS
v'.Ruc 813881

’ i 'NAS HUAY TA
ALE:E(;%%?EEGENERAL

Alex Cardenas Huayta
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Anexo 04: Matriz Ishicawa

Método

Materiales

Falta un procedimiento de
forma continua

Usa documentacion manual

Falta més atencién . .
Nivel de eficacia e

indice de venta por

L 2

pedido menor a lo
deseado

Planificacion errada

Rangos de atencién con Poco interés de Se realiza 1 vez
demnra los clientes al afio

Trabajadores Inspeccion
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Anexo 05: Instrumento de Investigacion Pre - Test

FICHA DE REGISTRO

Mot
; Otl-VO de Nivel de eficacia Tipo de Pruehz Muestra Pre-Test
investigacion

L g Grupo VIALUMIX S.A.C.

investigada

Investigador Gutarra Trujillo Greysi Teresina

Fecha inicial 1/05/2019 Fechafinal | 30/05/2019

Variable Indicador Descripcion Formula

Proceso de Ventas

Nivel de eficacia

Mide el nivel d€ cumplimiento
de compromiso de la fecha y hora
de entrega acordada

Efi = R.Alcan/R.Esp

item Fecha Res.Alcanzados | Res.Esperados | indice de eficacia

1 1/05/2019 3 5 0.60
2 2/05/2019 3 4 0.75
3 3/05/2019 2 5 0.40
4 4/05/2019 3 5 0.60
5 6/05/2019 3 4 0.75
6 7/05/2019 2 5 0.40
7 8/05/2019 1 3 0.33
8 9/05/2019 2 5 0.40
9 10/05/2019 3 4 0.75
10 11/05/2019 4 5 0.80
11 13/05/2019 2 4 0.50
12 14/05/2019 3 5 0.60
13 15/05/2019 v 4 0.50
14 16/05/2019 3 5 0.60
15 17/05/2019 2 5 0.40
16 18/05/2019 1 3 0.33
17 20/05/2019 2 5 0.40
18 21/05/2019 2 4 0.50
19 22/05/2019 1 5 0.20
20 23/05/2019 2 3 0.67
21 24/05/2019 2 4 0.50
22 25/05/2019 3 5 0.60
23 27/05/2019 2 4 0.50
24 28/05/2019 1 5 0.20
25 29/05/2019 2 4 0.50
26 30/05/2019 2 5 0.40

58 115 0.51

VIR OIS
ALEX GARDENAS HUAYTA

GERENTE GENERA
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FICHA DE REGISTRO

MO“YO d.e indice de ventas por pedido Tipo de Prueba Muestra Pre-Test
investigacién
\ Empltesa Grupo VIALUMIX S.A.C.
investigada
Investigador |Gutarra Trujillo Greysi Teresina
Fecha inicial 1/05/2019 Fecha final 30/05/2019
Variable Indicador Descripcion Férmula
Proceso de indice de ventas por S AN 0 6
; logran concretarse despues de | IndvxP=VTD/NPD
Ventas pedido su pedido
2 .| Num.Vent Erlioe e
Item Fecha Ven.Total por Dia ventas por
por dia g
pedido
1 1/05/2019 5 9 0.56
2 2/05/2019 = 8 0.50
3 3/05/2019 5 9 0.56
- 4/05/2019 5 F i 0.71
S 6/05/2019 4 9 0.44
6 7/05/2019 5 8 0.63
7 8/05/2019 3 10 0.30
8 9/05/2019 5 8 0.63
9 10/05/2019 4 8 0.50
10 11/05/2019 5 7 0.71
11 13/05/2019 = 6 0.67
12 14/05/2019 5 8 0.63
13 15/05/2019 = 8 0.50
14 16/05/2019 9 10 0.50
15 17/05/2019 S 8 0.63
16 18/05/2019 3 9 0.33
17 20/05/2019 5 8 0.63
18 21/05/2019 - 9 0.44
19 22/05/2019 5 9 0.56
20 23/05/2019 3 5 0.60
21 24/05/2019 4 9 0.44
22 25/05/2019 ¥ 8 0.63
23 27/05/2019 - 8 0.50
24 28/05/2019 2 10 0.50
25 29/05/2019 - 10 0.40
26 30/05/2019 5 8 0.63
115 216 0.54

ALEX CARDENAS HUAYTA

GER

TE GENERAL
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Anexo 06: Instrumento de Investigacién Post - Test

FICHA DE REGISTRO

Motivo de
investigacid
n

Nivel de eficacia

Tipo de Prueba

Muestra Post-Test

Empresa
investigada

Grupo VIALUMIX S.A.C.

Investigado

r Gutarra Trujillo Greysi Teresina

Fecha
inicial

01/10/2019

Fecha final

30/10/2019

Variable

indicador

Descripcién

Férmula

Proceso de

Nivel de eficacia

Mide el nivel de cumplimiento
de compromiso de la fecha y hora

efi =R.Alcan/R.Esp

T de entrega acordada
o CeCRiR RESULTADOS |RESULTADOS| NIVEL DE
ALCANZADOS | ESPERADOS | EFICACIA
1 1/10/2019 5 6 0.83
2 2/10/2019 7 = 0.88
3 3/10/2019 6 7 0.86
4 4/10/2019 5 8 0.63
s 5/10/2019 9 10 0.90
6 7/10/2019 6 7 0.86
7 8/10/2019 5 5 1.00
8 9/10/2019 7 8 0.88
9 10/10/2019 7 10 0.70
10 | 11/10/2019 8 8 1.00
11 | 12/10/2019 8 < 0.89
12 | 14/10/2019 5 7 4 0.71
13 | 15/10/2019 z 8 0.88
14 | 16/10/2019 6 r 4 0.86
15 | 17/10/2019 6 s 0.75
16 | 18/10/2019 = 11 0.73
17 | 19/10/2019 9 13 0.69
18 | 21/10/2019 T 6 9 0.67
19 | 22/10/2019 5 9 0.56
20 | 23/10/2019 7 8 0.88
21 | 24/10/2019 F g 8 0.88
22 | 25/10/2019 5 7 0.71
23 | 26/10/2019 7 2 0.88
24 | 28/10/2019 7 10 0.70
2s | 29/10/2019 5 E 0.63
26 | 30/10/2019 F4 B 0.78
Total 170 216 0.80
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FICHA DE REGISTRO

Motivo de
investigacio indice de ventas por pedido Tipo de Prueba | Muestra Post-Test
n

Empresa

< 7 Grupo VIALUMIX S.A.C.
investigada

Investigado

r Gutarra Trujillo Greysi Teresina
Fech
A e'c. E 1/10/2019 Fecha final 30/10/201%
inicial
Variable Indicador Descripcidon Férmula

Se evaluara cuantas ventas se

Proceso de |indice de ventas
logran concretarse despues de su| IndvxP=VTD/NPD

Ventas por pedido —
o e VENTAS : N° DE pspu)os INDICE DE VENTAS
TOTALES AL DIA ALDIA POR PEDIDO
1 1/10/2019 6 10 0.60
2 2/10/2019 3 10 0.80
3 3/10/2019 7 12 0.58
4 | 4/10/2019 3 12 0.67
s | 5/10/2019 10 10 1.00
6 7/10/2019 7 3 0.88
7 8/10/2019 5 3 0.63
8 | 9/10/2019 2 Bl 0.89
9 | 10/10/2019 10 12 0.83
10 | 11/10/2019 2 11 0.73
11 | 12/10/2019 3 10 0.90
12 | 14/10/2019 F 4 8 0.88
13 | 15/10/2019 3 3 1.00
14 | 16/10/2019 7 3 0.78
15 | 17/10/2019 3 8 1.00
16 | 18/10/2019 11 12 0.92
17 | 19/10/2019 13 14 0.93
18 | 21/10/2019 < 12 0.75
19 | 22/10/201% E 10 0.90
20 | 23/10/2019 8 11 0.73
21 | 24/10/2019 3 12 0.67
22 | 25/10/2019 r N 8 0.8
23 | 26/10/2019 2 9 0.89
24 | 28/10/2019 10 10 1.00
25 | 29/10/2019 3 11 0.73
26 | 30/10/2019 3 S 1.00
Total 216 263 0.83

VIDRI ALUMINIO
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Anexo 07: Base de datos experimental

Nivel de eficacia indice de venta por pedido
Pre-Test Post-Test Pre-Test Post-Test
item Nayo Octubre Mayo Octubre

| 0.60 0.83 0.56 0.60
2 0.75 0.88 0.50 0.80
3 0.40 0.86 0.56 0.58
- 0.60 0.63 0.71 0.67
5 0.75 0.20 0.44 1.00
6 0.40 0.86 0.63 0.88
7 0.33 1.00 0.30 0.63
8 0.40 0.88 0.63 0.89
S 0.75 0.70 0.50 0.83
10 0.80 1.00 0.71 0.73
11 0.50 089 0.67 0.20
12 0.60 br 5 | 0.63 0.88
13 0.50 0.88 0.50 1.00
14 0.60 0.86 0.50 0.78
15 0.40 0.75 0.63 1.00
16 0.33 0.73 0.33 0.22
17 0.40 0.62 0.63 0.83
18 0.50 0.67 0.44 0.75
19 0.20 0.56 0.56 0.20
20 0.67 0.88 0.60 0.73
21 0.50 0.88 0.44 0.67
22 0.60 0.71 0.63 0.88
23 0.50 0.88 0.50 0.89
24 0.20 c.70 0.50 1.00
25 .50 0.63 0.40 0.73
26 0.40 78 0.63 1.00

051 0.80 0.54 0.83
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Anexo 08: Validacion de instrumentos

NIVEL EFICACIA N°1

VALIDACION DE INSTRUMENTO

Titulo de Tesis:

E-COMMERCE BASADA EN LA MOTODOLOGIA SCRUM PARA EL PROCESO DE VENTAS EN LA

EMPRESA GRUPO VIALUMIX S.A.C

Autor: Gu_\.o;\ﬂg ng\Q,Qg Emessf Tererng

Nombre de Instrumento:  R9Chg  de & alue o9 .

Indicador: NIVEL EFICACIA

Datos del Experto:

1. Apellidos y Nombres: _ (C (\e\/ca mll&mcum\o, ‘\\m'\x—k b&)ﬁ‘li

2. Cargo que sustenta: Doconte
3. Grado Académico: M&Cﬁ tﬁ'&/
4. Fecha: ﬂ/ _5_2/ 2009
Indicador CRITERIOS Deficiente Regular Bueno Muy Bueno Excelente
0% - 19% 20%-39% | 40% - 60% 61% - 80% 81% - 100%
Claridad Estd formulado con lenguaje E
apropiado % SV/J
Objetividad Estd expresado en conducta &
observable Q)C) [»
Actualidad Estd adecuado al avance de &
la ciencia y tecnologia % O/‘
Organizacién Existe una organizacion .
l6gica E{) [c
Suficiencia Comprende los aspectos de

claridad y calidad

A

Intencionalidad | Adecuado para valorar
aspectos del sistema
metodoldgico

VA

Consistencia Estd basado en aspectos U
P SR 0
tedricos y cientificos 8 5 A
Coherencia Entre las dimensiones e s
indicadores %-& L(;

Metodologia Responde al propdsito del
trabajo con los objetivos a

Ost

lograr
Pertenencia El instrumento es adecuado "
para la investigacion %S(
PROMEDIO
Aplicabilidad: El instrumento puede ser aplicado (X

El instrumento debe ser mejorado ( )

Observaciones:

FIRMA DEL EXPERTO
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Titulo de Tesis:

NIVEL EFICACIA N°2

VALIDACION DE INSTRUMENTO

E-COMMERCE BASADA EN LA MOTODOLOGIA SCRUM PARA EL PROCESO DE VENTAS EN LA

EMPRESA GRUPO VIALUMIX S.A.C

Autor: Gnlumu T“&’SL@O 9/\%);’ Teneyg
Nombre de Instrumento:  Frihg do €yelua win)

Indicador: NIVEL EFICACIA

Datos del Experto:

1. Apellidos y Nombres:
2. Cargo que sustenta:

3. Grado Académico:

f
60 've% Tapia Orle ans

‘Doente

}

a. Fecha: " 7 0S ;204

Ncujﬂ‘xer em ".E\_cjm\mfr\" o _de ontemon -

Indicador CRITERIOS Deficiente Regular Bueno Muy Bueno Excelente
0%-19% | 20%-39% | 40%-60% | 61% -80% 81% - 100%
Claridad Estd formulado con lenguaje
apropiado 80 / ?
Objetividad Estd expresado en conducta
observable ?O ‘/.
Actualidad Estd adecuado al avance de

la ciencia y tecnologia

80 4,

Organizacién

Existe una organizacién
I6gica

80,

Suficiencia

Comprende los aspectos de
claridad y calidad

80 4,

Intencionalidad

Adecuado para valorar
aspectos del sistema
metodoldgico

304,

Consistencia

Esta basado en aspectos
tedricos y cientificos

807,

Coherencia Entre las dimensiones e
indicadores FO /«

Metodologia Responde al propésito del 90\
trabajo con los objetivos a z(/ /
lograr

Pertenencia El instrumento es adecuado R O of
para la investigacion C ?

PROMEDIO
Aplicabilidad: El instrumento puede ser aplicado (’)/

Elinstrumento debe ser mejorado ( )

Observaciones:

FIRMA DEL EXPERTO




NIVEL EFICACIA N°3

VALIDACION DE INSTRUMENTO

Titulo de Tesis:

E-COMMERCE BASADA EN LA MOTODOLOGIA SCRUM PARA EL PROCESO DE VENTAS EN LA
EMPRESA GRUPO VIALUMIX 5.A.C

Autor: Gud g TMJSIWO ©negy? tore Sy

Nombre de Instrumento:

Indicador: NIVEL EFICACIA

Datos del Experto:

1. Apellidos y Nombres:
2. Cargo que sustenta: Secie Hyo Ac:u:ﬂ /
3. Grado Académico: Do fon

Fedhe o évaliic udy

Eﬂé"‘d& A‘W r‘(qvw[&m

e THY
en Fhluc

cciom

a. Fecha: /9 / 2S /2014

Indicador CRITERIOS Deficiente Regular Bueno Muy Bueno Excelente
0% - 19% 20%-39% | 40% - 60% 61% - 80% 81% - 100%
Claridad Estd formulado con lenguaje S
apropiado 35'/
Objetividad Estd expresado en conducta =
observable 85 /
Actualidad Estd adecuado al avance de
la ciencia y tecnologia B/,
Organizacion Existe una organizacion
légica 35 / .
Suficiencia Comprende los aspectos de
claridad y calidad 50/
Intencionalidad | Adecuado para valorar
aspectos del sistema 8 O(

metodoldgico

Consistencia

Esta basado en aspectos
tedricos y cientificos

85/.

Coherencia

Entre las dimensiones e
indicadores

BS

Metodologia

Responde al propdsito del
trabajo con los objetivos a
lograr

357,

Pertenencia El instrumento es adecuado 85/
para la investigacion i N
PROMEDIO
Aplicabilidad: El instrumento puede ser aplicado (X)

El instrumento debe ser mejorado ( )

Observaciones:

" FIRMA DEJ. EXPERTO |
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INDICE DE VENTAS POR PEDIDO N°1

VALIDACION DE INSTRUMENTO

Titulo de Tesis:

E-COMMERCE BASADA EN LA MOTODOLOGIA SCRUM PARA EL PROCESO DE VENTAS EN LA
EMPRESA GRUPO VIALUMIX S.A.C

Autor: Gy dauira T}LUS.'MO Gne@:‘ Tuesing

Nombre de Instrumento:  Fichg dg €yalug e
Indicador: INDICE DE VENTA POR PEDIDO

Datos del Experto:

1. Apellidosy Nombres: _(_ iei\c, \,Y

‘\\ac‘cv NCio \o(wﬁ XW\ \Lu\ﬂj

2. Cargo que sustenta: __ T~=c0 \re
3. Grado Académico: May ¢ AR
o
4. Fecha: JY / OS /22l
Indicador CRITERIOS Deficiente Regular Bueno Muy Bueno Excelente
0% - 19% 20%-39% | 40% - 60% 61% - 80% 81% - 100%
Claridad Estd formulado con lenguaje &
apropiado 835%
Objetividad | Estd expresado en conducta N
| observable 83/3
Actualidad Estd adecuado al avance de

la ciencia y tecnologia

8oy

Organizacién

Existe una organizacién
Iégica

B0/,

Suficiencia

Comprende los aspectos de
claridad y calidad

85t

Intencionalidad

Adecuado para valorar
aspectos del sistema
metodoldgico

o},

Consistencia

Estd basado en aspectos
tedricos y cientificos

SMYA

Coherencia Entre las dimensiones e :
indicadores go{?
Metodologia Responde al propésito del

trabajo con los objetivos a
lograr

8BSt

Pertenencia

El instrumento es adecuado
para la investigacion

A

PROMEDIO

Aplicabilidad:

Elinstrumento puede ser aplicado (<
El instrumento debe ser mejorado ( )

Observaciones:

FIRMA DEL EXPERTO

89



INDICE DE VENTAS POR PEDIDO N°2

VALIDACION DE INSTRUMENTO
Titulo de Tesis:

E-COMMERCE BASADA EN LA MOTODOLOGIA SCRUM PARA EL PROCESO DE VENTAS EN LA
EMPRESA GRUPO VIALUMIX S.A.C

Autor: GJ..(-\QL)’U‘CQ 'T/\L,Lgc Yo © ‘%f Toe Vg
Nombre de Instrumento:  Fchg de  Evalue won
Indicador: INDICE DE VENTA POR PEDIDO

Datos del Experto:

1. Apellidos y Nombres: QJQ lW?— TOP'\O‘ OT‘[ECLY\S

2. Cargo que sustenta: Docente : i
3. Grado Académico: MQ‘\;}R\Q«T A I\(J‘ . A€ Mivtems -
4. Fecha: _(H / 05 / 2319
Indicador CRITERIOS Deficiente Regular Bueno Muy Bueno Excelente
0%-19% | 20%-39% | 40%-60% | 61% -80% 81% - 100%
Claridad Estd formulado con lenguaje
apropiado 56 ‘/>
Objetividad Estd expresado en conducta
observable ?Q /
Actualidad Estd adecuado al avance de ZO .
la ciencia y tecnologia /
Organizacién Existe una organizacion y
Iégica ?C /
Suficiencia Comprende los aspectos de 20 /

claridad y calidad

Intencionalidad | Adecuado para valorar

aspectos del sistema 20 /
metodoldgico
Consistencia Estd basado en aspectos
tedricos y cientificos XO %
Coherencia Entre las dimensiones e ,
indicadores 30
Metodologia Responde al propésito del
trabajo con los objetivos a 2 O ,—/’
lograr
Pertenencia El instrumento es adecuado XO 7/
para la investigacion >
PROMEDIO

Aplicabilidad: El instrumento puede ser aplicado (¢]”
El instrumento debe ser mejorado ( )

Observaciones:

(Do

FIRMA' DEL EXPERTO
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Titulo de Tesi

INDICE DE VENTAS POR PEDIDO N°3

VALIDACION DE INSTRUMENTO

L

E-COMMERCE BASADA EN LA MOTODOLOGIA SCRUM PARA EL PROCESO DE VENTAS EN LA
EMPRESA GRUPO VIALUMIX S.A.C

Autor: (it T (o 6/\1534 Teresng
Nombre de Instrumento: Vg o Eyaliug won

Indicador: INDICE DE VENTA POR PEDIDO

Es/é@c@\ Aw .)"/avw/‘(m—o

Datos del Experto:

1. Apellidos y Nombres:
2. Cargo que sustenta: gﬂff e A@ A
’DOCLO" En FC(UJ»CCLU\OV\

3. Grado Académico:

r?W‘\_-Q ueq UCY

4. Fecha:_ﬂ_/ 05 204

Indicador CRITERIOS Deficiente Regular Bueno Muy Bueno Excelente
0% - 19% 20%-39% | 40% - 60% 61% - 80% 81% - 100%
Claridad Estad formulado con lenguaje /
apropiado 82/'/
Objetividad Esta expresado en conducta
observable % 0- /
Actualidad Estd adecuado al avance de

la ciencia y tecnologia

g0/

S

Organizacion

Existe una organizacion
légica

3S .

Suficiencia

Comprende los aspectos de
claridad y calidad

85+

Intencionalidad

Adecuado para valorar
aspectos del sistema
metodoldgico

857,

Consistencia

Estd basado en aspectos
tedricos y cientificos

3S7.

Coherencia

Entre las dimensiones e
indicadores

80-

Metodologia

Responde al propdsito del
trabajo con los objetivos a
lograr

80/

Pertenencia

El instrumento es adecuado

para la investigacion

8s/.

PROMEDIO

Aplicabilidad:

Elinstrumento puede ser aplicado ()
El instrumento debe ser mejorado ( )

Observaciones:
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Anexo 9: Desarrollo de la Metodologia SCRUM

INTRODUCCION

El presente documento describe la implementacion del marco de trabajo de la
metodologia SCRUM para el desarrollo del proyecto titulado “E-Commerce basada
en la metodologia SCRUM para el proceso de ventas en la empresa Grupo
VIALUMIX SAC”.

Incluye los artefactos y documentos que se gestionan en cada etapa de reuniones,
artefactos, entregables, seguimiento del avance del proyecto y cada una de las

responsabilidades.
PROPOSITO

Brindar un documento que facilite toda la informacién necesaria a las personas
involucradas en el presente desarrollo del E-Commerce basada en la metodologia

SCRUM para el proceso de ventas en la empresa Grupo VIALUMIX SAC

En el desarrollo de esta tesis se dividio en diferentes roles, teniendo dentro de ellos
al cliente, analista, diseflador, programador y analista de base de datos.
Dividiéndose la metodologia SCRUM en 3:

Scrum Master:
Aqui estad representado por el lider del equipo, logrando asi el
cumplimiento de los procesos de desarrollo, reglas y yoda actividad a

realizar.

Team Member:
Aqui esta representado por el grupo de trabajadores que trabajan en

grupo para el desarrollo de sistema.

92



Product Owner:

Aqui esta representado por el cliente, siendo el encargado de

participar con los integrantes de equipo sobre todas las actividades
que tiene el sistema.

Tabla 16: Roles del Proyecto

ROL

NOMBRE

Scrum Manager

Greysi Gutarra Trujillo

Team Member

Product Owner

Alex Cardenas Huayta

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 17: Implicados de Proyecto

ROL

NOMBRE

Scrum Manager

Team Member

Equipo de desarrollo

Product Owner

Gerente general, Dep.de produccion, Dep, etc.

Fuente: Elaboracion propia
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HISTORIA DE USUARIOS

Tabla 18: Historia 1

Historia de Usuario

Namero: HO01 |U5uarin: Cliente y Colaborador

Mombre de historia: Iniciar sesidn

Prioridad en negocio: Alta |FliE5gD en desarrollo: Baja

Programador responsable: Greysi Gutarra

Descripcién: Quiero iniciar sesion mediante usuario y contrasefia

Validacion: El cliente puede iniciar sesidn mediante usuario y contrasefia

Como cliente quiero iniciar sesion mediante correo eléctronicoy
contrasefia. ¥ como colaborador mediante usuario y contrasefia.

El cliente puede iniciar sesion mediante correo y contrasefa. ¥ los
colaboradores pueden iniciar sesidn con usuario y contrasefia.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 19: Historia 2

Historia de Usuario
MNamero: H002 |U5uarin: Colaborador
Mombre de historia: Gestionar colaboradores
Prioridad en negocio: Alta |Fliesgn en desarrollo: Baja
Programador responsable: Greysi Gutarra
Descripcion: Quiero Gestionar los colaboradores del sistema
Validacion: El cliente gestionara los colaboradores del sistema

Como colaborador quiero gestionar los colaboradores del
sistema, con el propdsito de agregar, modificary eliminar, para
asi dar de alta en el area correspondiente.

El colaborador puede gestionar los colaboradores del sistema,
con el propasito de agregar, modificar y eliminar, para asi dar

de alta en el area correspondiente.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 20: Historia 3

Historia de Usuario

Namero: HOO3 |U5uarin: Colaborador

Mombre de historia: Gestionar categorias

Prioridad en negocio: Alta |FliE5gD en desarrollo: Baja

Programador responsable: Greysi Gutarra

Descripcion: Quierc gestionar categorias de productos

Validacion: El colaborador puede gestionar categorias de productos

Como colaborador quiero gestionar categorias de productos,
especificamente listar, agregar, editar, modificar y eliminar.

El colaborador puede gestionar categorias de productos,
especificamente listar, agregar, editar, modificar y eliminar.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 21: Historia 4

Historia de Usuario

Numero: HO04 |U5uarin: Colaboradaor

MNombre de historia: Gestionar marcas

Prioridad en negocio: Alta |Fliesgn en desarrollo: Baja

Programador responsable: Greysi Gutarra

Descripcion: Quiero gestionar marca de productos

Validacion: El colaborador puede gestionar marca de productos

Como colaborador quiero gestionar marcas de productos,

especificamente listar, agregar, editar, modificary eliminar marca.

El colaborador puede gestionar marcas de productos,

especificamente listar, agregar, editar, modificary eliminar marca.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 22: Historia 5

Historia de Usuario

Niumero: HO05 |U5uarin: Cliente

Mombre de historia: Gestionar productos

Prioridad en negocio: Alta |FliE5gD en desarrollo: Baja

Programador responsable: Greysi Gutarra

Descripcion: Quiero gestionar los productos

Validacidon: El colaborador puede gestionar los productos

Como colaborador quiero gestionar productos,
especificamente listar, agregar, editar, modificar y eliminar
el producto.

El colaborador puede gestionar productos, especificamente
listar, agregar, editar, modificar y eliminar el producto.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 23: Historia 6

Historia de Usuario

Nimero: HO06 |U5uarin: Colaborador
Mombre de historia: Gestionar clientes

Prioridad en negocio: Alta |Hie5gn en desarrollo: Baja
Programador responsable: Greysi Gutarra
Descripcion: Quiero gestionar los clientes
Validacion: El colaborador puede gestionar los clientes

Como colaborador quiero gestionar clientes,
especificamente listar, agregar, editar, modificary
eliminar al cliente.

El colaborador puede gestionar productos,
especificamente listar, agregar, editar, modificar y

eliminar al cliente.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 24: Historia 7

Historia de Usuario

Namero: HO07 |U5uarin: Colaborador

Mombre de historia: Registrar informacion de la empresa

Prioridad en negocio: Alta |FliE5gD en desarrollo: Baja

Programador responsable: Greysi Gutarra

Descripcion: Quiero gestionar los clientes

Validacion: El colaborador puede gestionar los clientes

Como colaborador quiero registrar informacion de la
empresa, especificamente para editar, modificar y
eliminar la informacion.

El colaborador quiero registrar informacion de la empresa,
especificamente para editar, modificar y eliminar la
informacidn.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 25: Historia 8

Historia de Usuario

Namero: HOO8 |U5uariu: Colaborador

Mombre de historia: Registrar produccion

Prioridad en negocio: Alta |HiE5gD en desarrollo: Baja

Programador responsable: Greysi Gutarra

Descripcion: Quiero registrar produccidn

Validacion: El colaborador puede registrar produccion

Como colaborador quiero registrar produccidn,
especificamente para listar, agregar, editar, modificary
eliminar al cliente.

El colaborador puede registrar produccion,
especificamente para listar, agregar, editar, modificary

eliminar al cliente.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 26: Historia 9

Historia de Usuario

Namero: HO09 |U5uarin: Colaborador
Mombre de historia: Stock de productos

Prioridad en negocio: Alta |Flie5gn en desarrollo: Baja
Programador responsable: Greysi Gutarra

Descripcion: Quiero listar el stock de productos

Validacion: El colaborador puede listar el stock de productos

Como colaborador quiero controlar el sctok de productos,
especificamente para saber lo que entra y sale en
productos.

El colaborador puede controlar el sctok de productos,
especificamente para saber lo que entra y sale en
productos.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 27: Historia 10

Historia de Usuario

Nimero: HO10 |U5uariu: Cliente

Mombre de historia: Registrar e iniciar sesion por el cliente

Prioridad en negocio: Alta |HiE5gD en desarrollo: Baja

Programador responsable: Greysi Gutarra

Descripcion: Quiero registrarme e iniciar sesion para realizar una
compra.

Validacion: El cliente puede registrarse e iniciar sesion para realizar
una compra.

Como cliente quiero registrar e iniciar sesidn, especificamente para
listar, agregar, editar, modificar y eliminar para realizar una venta.

El cliente puede registrar e iniciar sesion, especificamente para listar,
agregar, editar, modificar y eliminar para realizar una venta.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 28: Historia 11

Historia de Usuario

Niamero: HO11 |U5uarin: Colaborador

Mombre de historia: Registrar pagoy entrega

Prioridad en negocio: Alta |FliE5gD en desarrollo: Baja

Programador responsable: Greysi Gutarra

Descripcion: Quierc gue el colaborador pueda registrar pago y entrega
del pedido.

Validacion: El colaborador puede registrar pago y entrega del pedido

Como colaborador quiero registrar pago y entrega, especificamente
para listar, agregar, editar, modificar y eliminar para el pedido.

El colaborador puede registrar produccion, especificamente para listar,
agregar, editar, modificar y eliminar para el pedido.

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 29: Historia 12

Historia de Usuario
Niamero: H012 |U5uarin: Cliente y Colaborador
Mombre de historia: Realizar pedido

Prioridad en negocio: Alta |FliE5gD en desarrollo: Baja

Programador responsable: Greysi Gutarra

Descripcion: Quiero que los visitantes realizen un pedido

Validacion: Los visitantes pueden realizar un pedido

Como cliente quiero realizar pedido, especificamente para

agregar, modificar y elimar un pedido. ¥ como colaborador

realizar pedido, especificamente para agregar, modificary
eliminar un pedido.

El cliente puede realizar pedido, especificamente para
agregar, modificar y elimar un pedido. ¥ como colaborador
realizar pedido, especificamente para agregar, modificary

eliminar un pedido.

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 30: Historia 13

Historia de Usuario

Namero: HO13 |U5uarin: Cliente y Colaborador

Mombre de historia: Listar pedidos

Prioridad en negocio: Alta |Hie5gn en desarrollo: Baja

Programador responsable: Greysi Gutarra

Descripcion: Quiero gue los visitantes puedan visualizar todos sus pedidos y pagos
Validacion: Los visitantes pueden visualizar todos sus pedidos y pagos

Como cliente quiero listar pedidos, especificamente para agregar, modificar y elimar
un pedido. ¥ como colaborador listar pedidos, especificamente para agregar,
modificar y eliminar un pedido.

El cliente puede listar pedidos, especificamente para agregar, modificar y elimar un
pedido. ¥ como colaborador listar pedidos, especificamente para agregar, modificary
eliminar un pedido.

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 31: Historia 14

Historia de Usuario

Namero: HO14 |U5uario: Cliente y Colaborador

Mombre de historia: Ver detalle de pedido

Prioridad en negocio: Alta |Ri25gu en desarrollo: Baja

Programador responsable: Greysi Gutarra

Descripcion: Quiero gue el colaborador y cliente puedan visualizar el detalle de un pedido

Validacion: El colaborador y cliente pueden visualizar el detalle de un pedido

Como cliente quiero ver detalle de pedido, especificamente para agregar, modificary
elimar un pedido. Y como colaborador listar pedidos, especificamente para agregar,
modificar y eliminar un pedido.

El cliente puede ver detalle de pedido, especificamente para agregar, modificar y elimar
un pedido. ¥ como colaborador listar pedidos, especificamente para agregar, modificary
eliminar un pedido.

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 32: Historia 15

Historia de Usuario

Nimero: HO15 |U5uariD: Colaborador

Mombre de historia: Ver guia y factura

Prioridad en negocio: Alta |HiE5gD en desarrollo: Baja

Programador responsable: Greysi Gutarra

Descripcion: Quiero gue el colaborador pueda visualizar la guia y factura

Validacion: El colaborador puede visualizar la guia y factura

Como colaborador quiero ver guia y factura, especificamente para agregar,
editar, modificar y eliminar la factura.

El colaborador puede ver guia y factura, especificamente para agregar,
editar, modificar y eliminar la factura.

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 33: Historia 16

Historia de Usuario

Niamero: HO16 |U5uarin: Colaborador

Mombre de historia: Asignar despacho

Prioridad en negocio: Alta |Hie5gn en desarrollo: Baja
Programador responsable: Greysi Gutarra

Descripcidn: Quiero que el colaborador pueda asignar despacho
Validacion: El colaborador pueda asignar despacho

Como colaborador quiero asignar despacho, especificamente para
agregar, editar, modificar y eliminar el despacho.

El colaborador puede asignar despacho, especificamente para
agregar, editar, modificar y eliminar el despacho.

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 34: Historia 17

Historia de Usuario

Niamero: HOL17 |U5uarin: Colaborador
Mombre de historia: Listar pedidos asignados para despacho
Prioridad en negocio: Alta |Fliesg[:r en desarrollo: Baja

Programador responsable: Greysi Gutarra

Descripcion: Quiero que el colaborador pueda listar pedidos asignados
para despacho.

Validacion: El colaborador pueda listar pedidos asignados para
despachao.

Como colaborador quiero listar pedidos asignado para despacho,
especificamente para agregar, editar, modificar y eliminar el despacho.

El colaborador puede listar pedidos asignado para despacho,
especificamente para agregar, editar, modificar y eliminar el despacho.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 35: Historia 18

Historia de Usuario

Nimero: HO18 |U5uario: Colaborador

Mombre de historia: Reporte eficacia

Prioridad en negocio: Alta |FliE5gD en desarrollo: Baja

Programador responsable: Greysi Gutarra

Descripcion: Quiero que el colaborador pueda visualizar el reporte de
eficacia en el proceso de ventas.

Validacion: El colaborador pueda visualizar el reporte de eficacia en el
proceso de ventas.

Como colaborador quiero vizualizar el reporte eficacia, especificamente para
agregar, editar, modificar y eliminar el reporte.

El colaborador puede vizualizar el reporte eficacia, especificamente para
agregar, editar, modificar y eliminar el reporte.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 36: Historia 19

Historia de Usuario

Niamero: H019 |U5uarin: Colaborador
Mombre de historia: Reporte de indice de venta por pedido
Prioridad en negocio: Alta |FliE5gD en desarrollo: Baja

Programador responsable: Greysi Gutarra

Descripcion: Quiero que el colaborador pueda visualizar el reporte de
indice de venta por pedido en el proceso de ventas.

Validacion: El colaborador pueda visualizar el reporte de indice de venta
por pedido en el proceso de ventas.

Como colaborador quiero vizualizar el reporte de indice de venta por
pedido, especificamente para agregar, editar, modificar y eliminar el

El colaborador puede visualizar el reporte de indice de venta por pedido,
especificamente para agregar, editar, modificar y eliminar el reporte.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 37: Historia 20

Historia de Usuario

Namero: HO20 |U5uariD: Colaborador
Mombre de historia: Reporte de ventas por dia
Prioridad en negocio: Alta |Fliesgn en desarrollo: Baja

Programador responsable: Greysi Gutarra

Descripcion:Quiero visualizar el reporte de ventas por dia

Validacion: El colaborador puede visualizar el reporte de ventas por dia

Como colaborador quiero vizualizar el reporte de ventas por dia,
especificamente para agregar, editar, modificar y eliminar el reporte.

El colaborador puede visualizar el reporte de indice de ventas por dia,
especificamente para agregar, editar, modificar y eliminar el reporte.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 38: Historia 21

Historia de Usuario

Namero: HO21 |U5uarin: Colaborador

Mombre de historia: Reporte de ventas por categoria

Prioridad en negocio: Alta |Fliesgn en desarrollo: Baja

Programador responsable: Greysi Gutarra

Descripcion:Quiero visualizar el reporte de ventas por categoria

Validacion: El colaborador puede visualizar el reporte de ventas por categoria

Como colaborador quiero vizualizar el reporte de ventas por categoria,
especificamente para agregar, editar, modificar y eliminar el reporte.

El colaborador puede visualizar el reporte de indice de ventas por categoria,
especificamente para agregar, editar, modificar y eliminar el reporte.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 39: Historia 22

Historia de Usuario

Nimero: H022 |U5uariD: Colaborador

Mombre de historia: Reporte de ventas por producto

Prioridad en negocio: Alta |Fliesgn en desarrollo: Baja

Programador responsable: Greysi Gutarra

Descripcion: Quiero visualizar el reporte de ventas por categoria

Validacion: El colaborador puede visualizar el reporte de ventas por categoria

Como colaborador quiero vizualizar el reporte de ventas por producto,
especificamente para agregar, editar, modificar y eliminar el reporte.

El colaborador puede visualizar el reporte de indice de ventas por producto,
especificamente para agregar, editar, modificar y eliminar el reporte.

Fuente: Elaboracién propia
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PRODUCT BACKLOG

Tabla 40: Product Bakclog

D DESCRIPCION ESTIMACION | PRIORIDAD | REALIZADO POR
HO01 |Iniciar sesian 1 1 Greysi Gutarra
HO02 |Gestionar colaboradores 1 1 Greysi Gutarra
HO03 |Gestionar categorias 1 1 Greysi Gutarra
HO04 |Gestionar marcas 1 1 Greysi Gutarra
HO05 |Gestionar productos 2 1 areysi Gutarra
HODE |Gestionar clientes 1 1 reysi Gutarra
HOO7 |Registrar informacion de la empresa 2 2 reysi Gutarra
HOO8 |Registrar produccion 2 2 Greysi Gutarra
HOOS |5tock de productos 1 2 Greysi Gutarra
HO10 |Registrar e iniciar sesion por el cliente 1 2 Greysi Gutarra
HO11 [Registrar pagoy entrega 1 2 Greysi Gutarra
HO12 |Realizar pedido 2 3 Greysi Gutarra
HO13 |Listar pedidos 2 3 Greysi Gutarra
H014 (Ver detalle de pedido 2 3 Greysi Gutarra
HO15 |Verguia y factura 1 3 Greysi Gutarra
HOle |Asignar despacho 2 4 Greysi Gutarra
HOL17 [Listar pedidos asignados para despach 1 4 Greysi Gutarra
HO18 (Reporte de eficacia 2 5 areysi Gutarra
HO19 |Reporte de indice de ventas por pedido 2 5 Greysi Gutarra
HO20 |Reporte de ventas por dia 2 g reysi Gutarra
HO21 |Reporte de ventas por categoria 2 5 Greysi Gutarra
H02Z [Reporte de ventas por productos 2 5 Greysi Gutarra

Fuente: Elaboracion propia

Como se muestra en la tabla 40, podemos observar una lista de funciones. Los
cuales los hemos definido para ser nuestra 22 historias a desarrollar durante el

proceso de desarrollo del sistema.
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SPRINT BACKLOG

Tabla 41: Sprint Backlog

Sprint Objetivo Historias
0 Diseno légico y fisico de base de datos, diccionario de datos,
caso de uso del sistema y diseno de prototipos.
El sistema debe permitir registrar colaboradores y acceder
. . B . . HOO1, HOO02, HOOZ,
1 mediante usuario y contrasena. Tambien debe permitir dar
o , HOO04, HOOS5, HOO6.
mantenimiento a categorias, marcas y productos.
El sistema debe permitir dar mantenimiento a clientes,
) registrar infomacion de la empresa, produccion, sctok de HOO7, HOOS8, HOO9,
productos, registrar e iniciar sesion por el cliente y registrar HO10, HO11.
pagoy entrega.
3 El sistema debe permitir realizar pedido, listar pedido, ver | HO012, HO13, HO14,
detalle de pedido y ver guia y factura. HO15.
El sistema debe permitir asignar despacho y listar asignados
4 HOle, HO17
para despacho.
] HO18, HO19, HO20,
5 El sistema debe mostrar reportes para el proceso de ventas.
HO21, HO22.

Fuente: Elaboracién propia

Como se muestra en la tabla 41, se observa cinco listas de Sprints. Los cuales cada
uno tienen funciones por realizar segun las fechas indicadas de entrega,
permitiendo asi tener una orden de desarrollo con cédigo en sus historias.
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Construccion del Sprint

En la tabla se detalla como se realizo los sprints

Tabla 42: Construccion del Sprint
Sprint Estimacion (dias)
SPRINT O: Casos de Uso y Disefio de BD
Disefic lagico de la base de datos
Disefio fisico de la base de datos
Diccionario de datos de la base de datos
Caso de uso del sistema

Prototipos del sistema

Presentacion del sprint O

Reunion del sprint O
SPRINT 1: Acceso al Sistema
Iniciar sesidén

Gestionar colaboradores

Gestionar categorias

Gestionar marcas

Gestionar productos

Gestionar clientes
Presentacion del sprint 1
Reunidon del sprint 1

SPRINT 2: Madulo de registro
Regristrar informacion de la empresa

Registrar produccion

Stock de productos
Registrar e iniciar sesion por el cliente
Registrar pago y entrega

Presentacion del sprint 2
Reunion del sprint 2

SPRINT 3: Modulo de pedido
Realizar pedido

Listar pedidos

Ver detalle de pedido

Ver guia y factura
Presentacion del sprint 3
Reunion del sprint 2

SPRINT 4: Modulo de despacho
Asignar despacho

Listar pedidos asignados para despacho
Presentacién del sprint 4

Reunidn del sprint 4

SPRINT 5: Modulo de reporte

Reporte de eficacia

Reporte de indice de ventas por pedido
Reporte de ventas por dia

Reporte de ventas por categoria

Reporte de ventas por productos

Presentacion del sprint 5

HHMMMMMBHHHMM b e | | P | D | | | P | I | LD b (D] e f e | e | e | LD [ e | e | e | e | e | b | b |

Reunion del sprint 5

Fuente: Elaboracion propia

107



CRONOGRAMA DEL SPRINT

En la figura 19, se realiza todo el cronograma en como se desarrollo el sistema

=D
Sa 7 o4

MNombre

‘Fecha de.| Fechadefin

Figura 19: Cronograma del Sprint

E @ E-Commerce GRUPO VIALUMIX 3/08/19
El @ SPRINT0: Caso de uso y dis...3/08/19

®

®

®

®

Diserio logico de |2 bas... 3/08/19
Disefio fisico de la base ..5/08/19
Diccionario de datos de...6/08/19
Caso de uso del sistema 7/08/19

®

8/08/19
9/08/19
10/08/19

Prototipos del sistema

®

Reunian del sprint 0

®

Entrega del sprint 0

[l © SPRINT 1: Acceso al sistema 12/08/19
© Iniciar sesién 12/08/19
© Gestionar colaboradores 13/08/19
© Gestionar categorias ~ 14/08/19
© Gestionar marcas 15/08/19
© Gestionar productos  16/08/19
© Gestionar clientes 19/08/19
© Reunion delsprintl ~ 20/08/19
© Entrega del sprint1 21/08/19
@ SPRINT 2: Madulo de regist... 22/08/19
© Registrar informacion d... 22/08/19
© Registrar producion ~ 24/08/19
© Stock de productes  27/08/19
© Registrar e iniciar sesid... 28/08/19
© Registrar pago y entrega 29/08/19
© Entrega delsprint2 ~ 31/08/19
& © SPRINT 3: Médulo de pedido 2/09/19
 Rezlizar pedido 2109719
o Listar pedidos 410919
© Verdetalle de pedido  6/09/19
@ Verguiay factura 9/09/18
@ Reunion delsprint3  10/09/19
© Entrega delsprint3  11/09/19
[l o SPRINT 4 Médulo de desp.. 12/09/19
o Asignar despacho 12/09/19
o Listar pedidos asignado...14/09/19
@ Reunidn del sprint 4 16/09/19
@ Entrega delsprintd  17/09/19
[l o SPRINT 5: Médulo de reporte18/09/19

© Reportedeeficacia  18/09/19
@ Reporte de indice de ve,. 20/09/19
© Reporte de ventas por dia23/09/19
© Reporte de ventas por c..25/09/19
© Reporte de ventas por p..27/09/19
30/09/19
171019

@ Reunion del sprint 5

© Entrega del sprint 5

1710718
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20/08/19
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28/08/19
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Fuente: Elaboracion propia

108



IMPLEMENTACION

113



Sprint 0: Caso de Uso y Disefio de BD

Tabla 43: Sprint 0

SPRINT O

Sprint Estimacion (dias)
SPRINT 0: Casos de Uso y Disefio de BD 7
Diserio logico de la base de datos 1
Disefio fisico de la base de datos 1
Diccionario de datos de la base de datos 1
Caso de uso del sistema 1
Prototipos del sistema 1
Presentacion del sprint O 1
Reunidn del sprint O 1
Fuente: Elaboracién propia
Planificacién del Sprint O
Figura 20: Planificacién del Sprint O
E o SPRINT 0: Caso de uso y dis..3/08/19  10/08/19 7 pr—

@ Disefic ldgico de la bas... 3/08/19 2/08/19 1

@ Disefo fisico de la base ...5/08/19 5/08/19 1 ]

@ Diccionario de datos de... 5/08/19 6/08/19 1 [

@ (Caso de uso del sistermma  7/08/19 7/08/19 1 |:|

@ Prototipos del sisterna 8/08/19 8/08/19 1 O

@ Reunidn del sprint 0 9/08/19 9/08/19 1 ™

@ Entrega del sprint 0 10,/08/,19 10/08/19 1 |

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 20, se observa los dias en los que se van desarrollando todos las
historias, para el desarrollo del sistema.

Entrega del sprint O

e Disefio l6gico de la base de datos

e Disefio fisico de la base de datos

e Diccionario de datos de la base de datos

e Caso de uso del sistema

e Prototipos del sistema

e Reunion del sprint

0

e Entrega del sprint 0
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Disefio l6gico de la base de datos

En la figura 21, se visualiza el disefio légico

Figura 21: Disefio l6gico

empresa
id_empresa
nombre
descripcion
nosotros
1
curres F———
telefono
direccion
logo
fecha_registro
estado
cliente
id_cliente
id_tratarmiento (FK)
nombre
apellido
telefono 1
correy |
clave
direccion
fecha_registro
estado
L)
|
!
77777 1
|
1 }
|
tratamiento

id_tratamiento
nombre
descripcion
fecha_registro

estado

categoria stock
id_categoria id_stock
nombre id_producto (FK)
desc cantidad
imagen 1 fecha_registro marca
meta_ttulo I estado id_marca
meta_desc | 1% : 1 |nombre
| ——————
url_amiga | - _‘i | descripcion
1 |
fecha_registro I | | fecha_registro
roducto
estado I L } estado
| id_producto |
| I codigo }
|
| detalle_pedido | nombre |
| |
} id_detallepedido | descripgion [T T ——
} id_pedido (FK) ! precio_unitario
roduccion
} ~— — —id_producto (FK) stock_minimo P
d ul
I } cartidad id_categoria (FK} 1e_produceion
| | recio 1 codigo
| | P id_marca (FK) ______—L 1% . st ()
——————— id_producto
} | estado imagen
I cantidad
| | imagen1
} | 2 fecha_registro
image
| pedido } i i estado
| id_pedido | meta_titulo o
| - | |
| id_empresa (FK) | 1 | meta_descripcion I
| I
| 1= |id_cliente (FK) url_amiga |
- |
n_pedido fecha_registro i
direccion 1 estado | detalle_factura
otat | T ! _|id_factura (FK)
= |fecha e id_producto (FK)
N factura ——————— cantidad
estado_pedido _1__| id_factura I recio
fecha_prometida | id_pedido (FK)|——————— a1
fecha_ertrega I n_factura
estado I n_quia 717777777‘
I fecha_registro } pago
I estado | id_pago
| } id_factura (FK}
1=
e I - metodo
1
monta
despacho
id_despacho fecha_registro
id_pedido (FK) 1= colaborador estado
————— -
id_colaborader (FK) | id_colaborador
|
fecharegistro | dni
estado I nombre
| apellido
!_ 1 1.* tipousuario
————— curey o

|
id_tipousuario (FK) |
|

usyarie | o —_—_—

contrasena
fecha_registro

estado

Fuente: Elaboracién propia

id_tipousuario
1 |nombre
descripcion
fecha_registro

estado
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Disefo fisico de la base de datos

En la figura 22, se visualiza el disefio fisico

Figura 22: Disefio fisico

1 categoria v
id_categoria INT(11)

» nombre VARCHAR({100)

» desc VARCHAR{500)

»imagen VARCHAR{100)

“meta_titulo VARCHAR(100) — — — —

_ stock v
id_stock INT(11)

@id_producto INT(11)

# cantidad ALOAT

» fecha_registro DATE

» estado CHAR(1)

_J marca

| id_marca INT(11)
= empresa . | meta desc VARCHAR(200) ‘ < > nombre VARCHAR(100)
id_em presa INT(11) > url _amiga Y ARCHAR(100) } N 1 .
“nombre VARCHAR(100) * fecha_registro DATE | ! LT\ ‘r——— ) Esmpm.n VARCTAREERE)
> descripcion VARCHAR(500)  estado CHAR(Y) } | | # frcha_registro DATE
> nosotros VARCHAR( 1000} > | ] producto v } * estade CHAR(1)
 correo VARCHAR(250) 1 } id_producto INT(11) |
Stdefore vARCHARG) | 1 | > codigo VARCHAR(100) }
> direccion VARCHAR(250) | ] detalle_pedido ¥ } > nombre VARCHAR(100) e }
*lago VARCHAR(100) I id_detallepedido INT(11) } ? descripcion VARCHAR(1000) = ———
> fecha_registro DATE I % 1d pedido INT(11) | > precio_unitario FLOAT
+ estado CHAR(1) | “id_producto INT(11) 1. #stock_minimo FLOAT ] produccion ¥
- I # cantidad ALOAT ___.i @ id_categoria INT(11) id_produccion INT{11)
| > precio FLOAT | #id_marca INT{11) |t . > codiga INT(11)
| > estade CHAR(L) ! *imagen VARCHAR(100) 1 | @idprocuctohT(Y)
| > | »imagen1VARCHAR(100) ==~ 7 cantidad FLOAT
e I | I 1| ¥imagen2 VARCHAR(100) 5 fecha_reglsro DATE
| 1.7 > meta_titulo VARCHAR(100) > estoda CHAR(Y)
I pedido r }  meta_descripcion VARCHAR(200) | | _ _ - .
id_pedido INT{11) | > url_am iga VARCHAR{100) |
#id_empresa INT(11) } »fecha_registro DATE I
¥id_dliente INT(11) 1 } > estado CHAR(L) |
>n_pedido VARCHAR(100) [~~~ ——— > 1 I

> direccion VARCHAR(100)

:l cliente v 17 :l detalle_factura ¥

id_cliente INT(11) |——— = tatal FLOAT @ id_factura INT
@id_tratamiento INT{11) I # fecha DATE , 1.* | @id_producto INT
> nombre VARCHAR(100) | + estade_pedido VARCHAR(100) P "] factura v T > cantidad INT
* apellide VARCHAR(100) I # fecha_prom tida DATE | id_factura INT(11) I > precio FLOAT
> telefano VARCHAR(S) i  fecha_entrega DATE } Sidpefidomr |1 I >
> corren VARCHAR(100) a1 ~ esmde CHAR(Y) | 1.* | ©n_factura VARCHAR(15)
> clave VARCHAR(100) . o »n_guia V ARCHAR(15)
»direccion VARCHAR(100) 1 i »fecha_registo DATE  [—————— |
>fecha_regista DATE I > estado CHAR(D) | :l =2t r
> estado CHAR(L) [ > I id_pago INT(11)
| | id_factura INT
= - } {77771: » metodo VARCHAR(500)
‘ | » monto FLOAT
1. | despacha v > fecha_registro DATE
} id_despacho INT{11) > estado 04AR(T)
| id_pedido INT(11) _J colaborador ¥ =
I 7 % id_colaborador INT(11) id_colaborador INT(11)
} » fecharegistro DATE 1:777 5 dni VARCHAR{100)
1 } * estado CHAR(1) } > nombre VARCHAR(100)
. b | > apellido VARCHAR(100)
—J tratamiento . PRIMARY I

| 1 | correo ¥ ARCHAR(100) 1.7 j tipousuario v

_____ #id_Spousuario INT(11) | |
usuario VARCHAR(50) |

» descripcion VARCHAR(500) > contrasena VARCHAR(50) | 1

id_tratam iento INT(11)
> nombre VARCHAR(200)

id_pedidodesp_idx id_tipousuario INT(11)

> nombre VARCHAR({100)

id_colaborador_idx

L — — — — ¥ descripdion VARCHAR(100)
+ fecha_registro DATE »fecha_registro DATE »fecha_registro DATE
> estado CHAR(1
estado (1) »estado CHAR(1) »estado CHAR(L)
>

Fuente: Elaboracion propia
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Prototipos

Historia 1: Iniciar sesién

Geatan de Comegenion

QD X0 e ) &

Iniciar sesidn

== ]

Gl ]

Historia 2: Gestionar colaboradores

Gestitn de Colobodares.

] & D

Grupo VIALUMIX S A.C. '“d'”i"is::f'
min
Gestion de colaboraderes
Agregar nweva categoria  Limpiar formularic
INFORMACION
ont Nombre Apellico
Chentes Correo Tips:
i I e =
Pedidos Usuario Contraseia

Despache

W= [onT NGMBRE  [APELLIDG  [GORREC PO USUARIG  |CONTRASERA
1 |sesewer  [ivan Jorep ivan123@gmall com Despache | ani23 123456
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Historia 3: Gestionar categorias

Gestion de Categorias

@& >

Grupo VIALUMIX SA.C ""’“"“s::"f’
min
Gestitn de categerias
Agregar nueva cotegoria  Limpiar fermularic
INFORMACION
Hombre
Deseripeitn

Imagen de portada
Selecsionor imagen

Meta titulo

Mata sescripein

Url amigable
N® INOCMBRE IBESGRIPCIBN
1 (Producto 1 | Comoda
. erccucta 1 A—

Historia 4: Gestionar marcas

Gestibn de Marcas

C]Q x{}[mwu ) @

Grupo VIALUMIX SAC. Administrador

Admin

Gestion de marcas
Agregar rueva marca  Limpiar formdario

INFGRMAGION

Normbre
[ ]

Deseripeitn

Produceion I |

o e

Despacho

N= [NOMERE [DESCRIFCION

1 Went Stand de sala con las dimensiones de 26x10em
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Historia 5: Gestionar productos

QX4 Gor ) € D)

I Grupo VIALUMIX SAC. Administrador

Admin

Gestién de products
Agregor nueva marca  Limpiar formudario

INFORMACION

Codigo Nombre
[ ] [ ]
Descripeién
i |
Pracio unitano Stock minimo

L i<l
Gategoria Marca
[ [ ]
Meta - titulo.

[ ]

Meta - descripeion

url amigable

[ NOMBRE [DESCRIPCION PREC UNI STOCK MIN [CATEGORIA MARCA

1 |ooz1 Martha Musble de sala 45200 1 Sala Went

Historia 6: Gestionar clientes

Geatitn de cliente

'f:] Q X Q (bipir B @

Grupo VIALUMIX SA.C. Administrader
Adrmin
Gestibn de iente
Agregar nueva marea  Limpiar formdario
INFORMAGION
Tratamianto DN Nombra Apallido
. Fecha de nocimients Telefono Telefono maovil
[E37 w1 vaea | 1] ]
Direccion
Pe
Correo Clave

Feors - ] |

N°[TRATAMIENTO |DMI  [NOMERE [APELLIDG [F MAGIMIENTO |TELEFONO TEL MOVIL DIRECGION [coRREC [oLavE
1 |0000325 [Luiso |Cordoba |02/05/1990 954715486 Urb. sotele 254  |luisai23@gmailcom  [123456
2 |000&595 Maria [Mendez |14/10/1987 |954632156 Calle sol 01 Mari@gmail.com 123456789
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Historia 7: Registrar informacion de la empresa
Registrar informacion de la empresa

<:\ c> X {} hitp:// ] @

Grupo VIALUMIX SA.C. Administrador

Admin

Registror infermacion de la empresa

INFORMAGION
Inicio I I
Descripcion
Cataloge
Clientes
Nosotros
Produccidn
Pedidos
Correo
Despacho | ]
Reportes Telefono
Ajustes
Direccion

Loge] ]
Agregar informacion

L4
Historia 8: Registrar produccion
Gestibn de preduceion
QX4 mr )& )
Grupo VIALUMIX SA.C. “"“"‘e::::

Gestibn de produccion

Agregar mweva marca  Limpiar formedario

INFORMACION

Fecha N® Produccion

dd / mm / acaa | [ ]

Producte Cantidad

[ ] [ ]

R i

NE FECHA (N* PRODUCCION PRODUCTO CANTIDAD
1 /0472019 [PRODUDOOT 100
2 15/04/2019 PRODU0OTS 20
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Historia 9: Stock de productos

‘Stock de productes
QO X Q fon ) @&
Grupo VIALUMIX SA.C. Administrador
Admin
[ Stock Ayuda ]
Inicio
N°__ |Codigo Nombre. TStock TStock Minimo Opciones
Catalogo 1 001 Comoda Flex 45 15
2 004 Mesa de noche 21 10
Glientes
3 002 Ropero Flex 30 1
Produccitn
Pedidos
Despacho
Reportes
Ajustes
L4

Historia 10: Registrar e iniciar sesion por el cliente
OD xQ http:// egistrar e iniciar sesion -

Grupo VIALUMIX SA.C.  Inico Producto Contacto

NS
Monto
Productos

Eres nuevo usuario, crearse una cuenta Ya tienes una cuenta

o
2
@

O Sefior O Sefiora

Repetir clave

Crear cuenta

=z
o
@
o
=
o
%)

Informacion Categoria Contacto
Lorem ipsum ssior Lorem gsum s . Lorem pum o st AMEL Lo e dolor St amet
St 4m CONSECIRtUr amat GOF consectetur
adipiscing eiit adipiscing €lit. Etiam adipiscing elit adipiscing elit
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Historia 11: Registrar pago y entrega

Vs
Grupo VIALUMIX SA.C
PENDIENTE DE ENTREGA Y PAGO
Factura 00001
Facturade a Greysi Gutarra
Productos
N® Producto Cantidad precio sub total
1 Mueble Start 1 560.00 560.00
2 Stand de libros 1 48100 481.00
1 Repostero 1 900.00 900.00
Total 150
L A

Historia 12: Realizar pedido

O O X Q http://

Carrite de compras

Grupo VIALUMIX SA.C.

Inicio  Producto  Contacto

D)
Monto
Productos

Mi carro de comra (1)

Nosotros

Lorem ipsum asier
[ERp—

adipiseing it

Tu carro de compra

Producta

o Detalle
Cantidd 0 Totel
Precio unitario: 10,00 Total 3000

Informacién Categoria

Lorem ipsum s .. Lorem weum o st QMeL
amet CONSECGtEtUr

adipiscing €lit. Etiam

consectetur

adipiscing elit.

‘Continuar comprando

Contacto

Lom .. dotor Sit amet
consectetur
adipiscing elit.
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Historia 13: Listar pedidos

Listar mis pedidos
QA X =z )
Grupo VIALUMIX SA.C. Inicio Producto  Contacto Monto 'E
Productos
Mis pedidos
Mi cuenta N° Pedido Atencion Monto |Estado de pago Monto de pago Gpciones
Mi pedidos 4545454540 ENTREGADO 50 PAGADO 50

4545454540 ENTREGADO 50 PAGADO 50
4545454540 ENTREGADO 50 PAGADO 50
4545454540 ENTREGADO 50 PAGADO 50
4545454540 ENTREGADO 50 PAGADO 50
4545454540 ENTREGADO 50 PAGADO 50

Nosotros Informacioén Categoria Contacto

Lorem ipsum goior Lorem ipsum der o Lorem osm we st AMet Loren o dolor Sit amet

S smus CORSECtetur omet consectetur

adipiscing eiit adipiscing €lit. Etiam adipiscing elit adipiscing elit

Ver detalle pedido del cliente
QD X [z ) &
Grupo VIALUMIX SA.C. Inicio Producto  Contacto Monto
Productos B

Mi pedido PEDOO00O1

Micuanta N [Producto Categoria Cantidod P Unitario Subtotal
Mi pedidos
1 Mueble de cocina Comedor 1 560.00 560.00
Total 150
Nosotros Informacion Categoria Contacto
Lorem ipsum coior Lorem ipsum s .. Lorem sam s sit AMet Lorem e dolor St amet

1t ame Consactatur

adipiscing eiit

amet

adipiscing €lit. Etiam

adipiscing elit

consectetur
adipiscing elit.
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Historia 15: Ver guiay factura

Grupo VIALUMIX SAC.

Guia 00001

Emitido a Greysi Gutarra

E

Productos
N® Producto Cantidad precio
1 Mueble Start 1 560.00
2 Stand de libros 1 48100
1 Repostero 1 900.00

Grupo VIALUMIX SA.C.

Factura 00001

Facturado a Greysi Gutarra

Productos
N® Producto Cantidad precio
1 Mueble Start 1 560.00
2 Stand de libros 1 48100
1 Repostero 1 900.00

Total 150

J\_
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Historia 16: Asighar despacho

Grupo VIALUMIX SA.C. PENDIENTE DE ENTREGA Y PAGO

Selecione despachador

Asignar despache

Factura 00001

Facturade a Greysi Gutarra

Productos
N® Producto Cantidad precio sub total
1 Mueble Start 1 560.00 560.00
2 Stand de libros 1 48100 48100
1 Repostero 1 900.00 900.00
Total 150

Historia 17: Listar pedidos asignados para despacho

Pedidos
QO X [mr )@
Ad trad
Grupo VIALUMIX SA.C. ministrader
Admin
Pedidos Ayuda ]
Catalogo I* |N° Pedido Cliente Total [Direccion Vendedor Estado Opciones
254693 Greysi Gutarra 20 URB Santa Petronila de Oquendo Ivan PENDIENTE Alende(—]v
Clientes -
254693 Greysi Gutarra 20 URB. Santa Petronila de Oquendo Ivan PENDIENTE :‘;’um
Produccitn 2546493 Greysi Gutarra 20 URB Santa Petronila de Oquendo Ivan PENDIENTE
254693 Greysi Gutarra 20 URB. Santa Petronila de Oquendo Ivan PENDIENTE
Pedidos
254693 Greysi Gutarra 20 URB Santa Petronila de Oquendo Ivan PENDIENTE
Despacho 254693 Greysi Gutarra 20 URB Santa Petronila de Ogquendo Ivan PENDIENTE
R — 254693 Greysi Gutarra 20 URB Santa Petronila de Oquendo Ivan PENDIENTE
Ajustes
7/
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Historia 18: Reporte de eficacia

Nivel de eficacia

O Q X Q hitp:// ] @

Grupo VIALUMIX SAC. Administrador

Admin

C Nivel de eficacia Ayuda J

Desde | i ] E
Hasta L ] E
==

Inicio

Catalogo

Clientes

Produccion
Pedidos N° Fecha Ventas realizadas Ventas estimadas Nivel de eficacia
1 |owosrzon 5 8 050
Despacho
1 02/04/2019 5 8 050
Reportes 1 |oaroarzon 5 8 LY
Austes 1 oaiosr201 5 8 050
1 05/04/2019 5 8 050
1 06/04/2019 5 8 050

Historia 19: Reporte de indice de ventas por pedido

Oo XG http:// ] @

Grupo VIALUMIX SAC. Administrador

Admin

Indice de venta por pedido Ayuda j

Desde [ ]ﬁ
Hasta /!
Clientes I ] ﬁ
Produscibn

Inicio

Cataloge

Pedidos N* [Fecha Ventas total por dia Numere de ventas por dia indice de ventas por pedide
1 |0v04/2019 5 8 050

Despacho
1 |02/04/2019 5 8 050
Reportes 1 |03r04/2019 5 8 050

1 |04/04/2019 5 8 050

Ajustes

1 |05/04/2019 5 8 050

1 |06/0472019 5 8 050
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Historia 20: Reporte de ventas por dia

c C} X Q hitp://

ventas por dia

Inicio

Catalogo

Clientes

Produccién

Pedidos

Despacho

Reportes

Ajustes

]&

| Grupo VIALUMIX SA.C.

Administrador
Admin

( Ventas por dia

Ayuda ]

Desde  [77

18

Hasta [

188

Cancelar

Generar

Historia 21: Reporte categoria

a CD X {} http://

Ventas por categoria

&

Inicio

Catalogo

Clientes

Produccibn

Pedidos

Despache

Reportes

Ajustes

Grupo VIALUMIX SAC.

Administrador
Admin

( Ventas por categoria

Ayuda ]

Desde  [77

18

Hasta [

188

Cancelor

Generar

127



Historia 22: Reporte de productos

Ventas por producto

Q c} X Q hitp://

] &
| Grupo VIALUMIX SAC. Admi -s;:::‘ev
[ Ventas por producto Ayuda j
Desde [ ] ﬁ
Hasta [ ]ﬁ

Resumen del sprint 0

Tabla 44: Resumen del sprint 0

ltem Valor
Total de tareas 7
Tareas determinadas 7
Tareas pendientes 0
Avance (%) 100%

Fuente: Elaboracién propia

Como se muestra en la tabla 44, podemos observar el total de items realizados

durante el proceso de realizacién del Sprint 0.
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Gréafico Burndown del Sprint 0

Figura 23: Gréfico Burndown del Sprint O

GRAFICO BURNDOWN SPRINT O

Fuente: Elaboracion propia

Como se muestra en la figura 23, podemos observar el graficoburndown donde
nos grafica la lineal del desarrollo de las procesos a desarrollar en el sprint O.

Retrospectiva del Sprint O
Al final del Sprint 0 el Scrum Master se reunié con el Product Owner,

obteniendo una respuesta de aceptacion satisfactoria del sprint.

Cosas positivas

v Se cumplieron los objetivos

Cosas negativas

v Ninguna
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Acta de reunién de planificacion de Sprint 0

Fecha : 09/08/2019
Scrum : Greysi Teresina Gutarra Truijillo
Product Owner : Alex Cardenas Huayta

Mediante la presente acta se valida y se da conformidad de que el equipo Scrum
determind las historias de usuario para el sprint 0 para el desarrollo del proyecto “E-
Commerce basada en la metodologia Scrum para el proceso de ventas en la
empresa Grupo Vialumix SAC”. Acordando satisfactoriamente los objetivos del
sprint 0, como también los elementos de la pila de produccién (historias) que
contiene el sprint mencionado.

Dentro del Sprint 0, se determiné lo siguiente:

Sprint Objetivo Historias

Elaborar el disefio l6gico de la

base de datas Disefio l6gico de la BD

0 Elaborar el disefio fisico de la

hase de daios Disefio fisico de la BD

Creacion del prototipo del

Sistarn Disefio de prototipos

Firma en sefal de conformidad
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Acta de entrega del Sprint 0

Fecha : 10/08/2019
Scrum : Greysi Teresina Gutarra Trujillo

Product Owner : Alex Cardenas Huayta

Mediante la presente acta se valida y se da conformidad de que la Srta. Greysi
Teresina Gutarra Trujillo, presenta el disefio légico de la BD, el disefio fisico de la
BD y el disefio de los prototipos del sistema, ya predeterminados por el Producto
Owner en el acta de reunién de planificacién del Sprint 0 donde se detalla las
historias de usuario y objetivos; elaboradas las especificaciones por el equipo Scrum
Master se da la aprobaciéon del Sprint 0, donde se decide de manera unanime
aprobar el sprint mencionado donde se presenta los requerimientos para el proyecto
“E-Commerce basada en la metodologia Scrum para el proceso de ventas en la

empresa Grupo Vialumix SAC”.

Firma en sefal de conformidad

VIDRIOS LUMINIOS
rRUQ: > 03813881
ALEX CARDENA ’

XJARDENAS HUAYTA

p:
FNERAL
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SPRINT 1

Sprint 1: Acceso al Sistema
Tabla 45: Sprint 1

Sprint Estimacian (dias)
SPRINT 1: Acceso al Sistema 9
Iniciar sesion 1
Gestionar colaboradores 1
Gestionar categorias 1
Gestionar marcas 1
Gestionar productos 2
Gestionar clientes 1
Presentacion del sprint 1 1
Reunidn del sprint 1 1
Fuente: Elaboracion propia
Planificacion del sprint 1
Figura 24: Planificacién del sprint 1

= @ SPRIMT 1: Acceso al sistemna 12/08/19 21/08/19 9 —

@ Iniciar sesidn 12/08/19 12/08/19 1 1

@ (Gestionar colaboradores 13/08/719 13/08/19 1 ]

@ (Gestionar categorias 14/08/19  14/08/19 1 [

@ (estionar marcas 15/08/19 15/08/19 1 [l

@ Gestionar productos 16/08/19 17/08/19 2 1

@ (Gestionar clientes 19/08/19 19/08/19 1 ]

@ Reunidn del sprint1 20/08/19  20/08/19 1 [

@ Entrega del sprint 1 21/08/19 21/08/19 1 O

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 24, se observa los dias en los que se van desarrollando todos las
historias, para el desarrollo del sistema.

Entrega del sprint 1

Iniciar sesion

Gestionar colaboradores
Gestionar categorias
Gestionar marcas
Gestionar productos
Gestionar clientes
Reunion del sprint 1
Entrega del sprint 1
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Historia 1: Iniciar sesion

Figura 25: Iniciar sesion

R GRUPO

VIDRIOS Y ALUMINIOS

Ingreso al sistema

Usuario

Clave

sssscssee

Ingresar

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 25 se observa la interfaz de acceso del colaborador o administrador al

sistema, para poder ingresar con usuario y contrasefa.

Figura 26: Cdodigo de iniciar sesion

4p volidar_login.php

<?php
error_reporting(@);

s($_REQUEST[ "u™
hes ($_REQUEST["<"1);
ST["ingresar”])){

g >
$_SESSTON[

$_SESSTON[ "tulc"]-$objlogi
>

g JavaScript tes
php echo $ SESSION[ "pulc
ar()

r

1

location.href-pagina;

¥

setTimeout ("redireccionar()",8);

echo "Clave no coincide™;

I
echo "Usuario no existe™;
1

echo "Ingrese Usuario™;

Fuente: Elaboracion propia
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Historia 2: Gestionar colaboradores

Figura 27: Gestionar colaboradores

Bebiaamx: B .

VIDRIOS Y ALUMINIOS

AD)

NISTRADOR

& Gestion de colaboradores

= Agregar nuevo colaborador Limpiar formulario

Y Catélogo

DNI Nombre Apellido
v
B Produccion
Correo Tipo
P ped --Seleccione-- B
o N Usuario Contrasefia
espacho
admin EXTTIYTIT Y
hl s
Ll Reporte X Cancelar M Agregar colaborador
P
N°e  DNI Nombres Apellidos Correo Tipo Usuario Opciones

1 99898989 LuIS PERE PERE@GMAIL.COM ALMACEN almacen Opciones -~

3 46515070 GREYSI GUTARRA greiss.gt@gmail.com ADMINISTRADOR adrmin S <

2 99898989 LISET VASA VASA@GMAIL.COM DESPACHO despacho

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 27 se observa la interfaz de gestionar colaborador donde se pueden
ingresar todos los datos necesarios para la creacion de colaborador.

Figura 28: Cadigo de gestionar colaboradores

colaborador.php

~_report

$objglobal
$objpersonal
$accion-$_REQUE
$id-$ REQUEST
$tabla-"colaborad
($accion {
$res-$objpersonal->add Personal($_REQUEST["dni"],$_ REQUEST["nombre"],$ REQUEST["apellido™],$_REQUEST["correo"],$ REQUEST["

tipo™] 'H

text/javascript”s
"Datos no registrados”, “error™);

($accion——"2"){
$aconsultae-$objpersonal | 1_especifico($id);
($aconsultae $value

getElementById("id").value=" $value[ 'id colaborador’];?>";

Fuente: Elaboracion propia
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Historia 3: Gestionar categorias

Figura 29: Listar categoria
GRUPO E
VIALUMIX? v

~ VIDRIOS Y ALUMINIOS

ADMINISTRADOR

Gestidn de categorias

= Agregar nueva categoria Limpiar formulario
ver los 10 B Primeros Registros BUSCAR:
N© Nombre Descripcién Opciones
1 CATEGORIA 33 CATEGORIA 33 G o
2 CATEGORIA 2 CATEGORIA 2 Go
[ Te— 3 CATEGORIA 1 CATEGORIA 1 G
Pagina N2 1 de 1 Anterior . Siguiente
|dil Reportes

& hjustes

2019 GRUPO VIALUMIX S.A.C. Todos los derechos reservados

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 29 se observa un listado de todas las opciones que nos permite agregatr,
editar y eliminar una categoria.

Figura 30: Registrar categoria

BeviaLax: =}

VIORIOS Y ALUMINIOS

- Gestién de categorias

§  agrezar nuevs catsgoria | Limpiar formulario

INFORMACION

Nombre

Descripeion Opciones

CATEGORIA 33 G
Fuente: Elaboracion propia

En la figura 30 se observa la interfaz de registrar categoria, donde se pueden
ingresar todos los datos necesarios para la creacion de categorias.
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Figura 31: Cadigo de listar categoria y registrar categoria

categoria.php
<2php
error_reporti
nexion. php
("../modelo/global.php");
("../modelo/categoria.ph
$objcategoria cate,
$objglobal general ()
$accion=$_REQUEST[ cion”];
$id-$_REQUEST["
$tabla tegori
($accion=="1"){
$res-$objcategoria-> tegoria(addslashes($_REQUEST[ "nombre™]),addslash $_REQUEST["d 1),
addsl $ REQUEST["ima ) hes({$_REQUEST["meta_tituloe"]),a $ REQUEST["meta d
REQUEST[ "url_amiga“]));
{

rados correctamete!™,
_Formulario
- Pantalla(

al trabajo!", "Datos no registrados”, “error");

($accion=="2"){
$aconsultae-$objglobal->get T _especifica($tabla,$id);
($aconsultae $value){
}
2>
alue[ "id categoria’];
cho $value[ 'nombre’];?>
ho $value[ 'desc’] g
<?php echo
?php echo $wvalue[ 'meta_desc’]
$value[ "url_amiga

$res-%objcategoria->update_Categoria(addslashes($_REQUEST["nombre™]),addslashe REQUEST[ "desc™]),
lashes($_REQUEST[ “imagen™] hes($_REQUEST[ “meta_titulo”]),addsla $_REQUESTL“metF_de
REQUEST[ “url_amiga"]),addslashes($ REQUEST["id"]));
I

1

e="text/j ipt">
uen trabajo!™, "Datos modificados correctamente!”,
talla(“categoria™);

cript
Datos no modificados

» "error®);

($accion—"4"){
$id-§ REQUEST["id"];
($objglobal ->delete Tabla($tabla,$id)){

script”>
"Registro eliminado

Fuente: Elaboracion propia
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Historia 4: Gestionar marcas

Figura 32: Lista marcas

GRUPO E E HINISTRADOR ~

~ VIDRIOS Y ALUMINIOS

Gestion de marcas

A& Inicio
+ Agregar nueva marca Limpiar formulario
Y Catalogo
W Clientes Ver los | 10 B Primeros Registros BUSCAR:
- Ne Nombre Descripcion Opciones
B Produccion
1 MARCA 44 MARCA 4 G i@

Pedidos .
1= Lot 2 MARCA 3 MARCA 3 G i
[ — 3 MARCA 1 MARCA 1 G i

Pagina N2 1 de 1 Anterior Siguiente

2019 GRUPO VIALUMIX S.A.C. Todos los derechos reservados

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 32 se observa un listado de todas las opciones que nos permite agregatr,
editar y eliminar una marca.

Figura 33: Registrar marca

GRUPO E
VIDRIOS Y ALUMINIOS

Gestion de marcas

{ 4 Agregar nueva marca Limpiar formulario

INFORMACION

Nombre
Descripcion
* cancelar B\ Agregar marca
ver los | 10 B Primeros Registros BUSCAR:
Ne Nombre Descripeién Opciones
1 MARCA 44 MARCA 4 G
2 MARCA 3 MARCA 3 G

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 33 se observa la interfaz de registrar marca, donde se pueden ingresar
todos los datos necesarios para la creacion de marcas.
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Figura 34: Cddigo de listar marcas y registrar marca

4p marca.php
<?php
error_reportin
. ./modelo nexion.php”);
("../modelo/global.php”);
("../modelo/marca.php”);
$objmarca marcaf(
$objglobal g )
$accion-$_REQUEST["accion"];
$id-$_REQUEST["i :
$tabla-"marca";
($accion=="1"){
$res=$objmarca->add_Marca{addslashes($_REQUEST["nombre"]),addslashes($_REQUEST["descripcion"]));
($res—true}{
2>
javascript”>»
swal( en trabaje!™, "Datos registrados correctamete!™
limpiar_Formulario(“marca
cargar_Pantalla(“"marca");

text/javascript”>
1 trabajo!", "Datos no registrados”, "error");
</
<2php

1
J

($accion=="2"){
$aconsultae-$objglobal->get_Tabla_especifica($tabla,$id);
(%aconsultae $value){

ro no eliminado!™, “error");
</
<2?php
1
7
(%accion
echo "<script js/s ript>';
$objmarca marca();
echo %$tabla marca-$objmarca _Tabla marca();

Fuente: Elaboracion propia
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Historia 5: Gestionar producto

Figura 35: Listar producto
GRUPO
Betiaaax: B v

, ADMINISTRADOR
VIDRIOS Y ALUMINIOS

Y Catélogo Gestion de productos

i Clientes # Agregar nuevo producto Limpiar formulario

B produccion

Ver los | 10 B Primeros Registros BUSCAR:
' Pedidos Ne Imagen Codigo Nombre Precio Unitario Categoria Marca Opciones:
Mo h 1 mueble.jpg PRODUCTO0000001 PRODUCTO0000001 100 CATEGORIA 33 MARCA 44 G ﬁ
espacho
Pagina N2 1 de 1 Anterior . Siguiente
lalil Reportes

& Nustes

2012 GRUPO VIALUMIX S.A.C. Todos los derechos reservados

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 35 se observa un listado de todas las opciones que nos permite agregar,
editar y eliminar un producto.

Figura 36: Registrar producto
@qma =]

VIDRICS Y ALUMINIGS

Gestién de productos
+ Agregar nuevo products Limpiar formularic

INFORMACION

codigo Nombre

Descripeidn

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 36 se observa la interfaz de registrar un producto donde se pueden
ingresar todos los datos necesarios para la creacion de los productos.
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Figura 37: Codigo de listar producto y registrar producto

producto.php
<?php
error_report 5
fmodelo/conexion.php™);
‘modelo/global.php”);
. /modelo/produ
$objproducto producto(};
$objglobal general();
$accion-$_REQUEST["accion"];
$id-$_REQUEST[*id"];
$tabla-"producto”;
($accion=-="1"){
$imagen-$_FILES[ imagen'][ 'name’];
$ FILES[im n']['tmp_name'], "../../servidor/image /productos/$imagen”);
$1magen1 $_FILES[ imagenl'][ |a|ne‘]J
$_FILES['imagen'][ 'tmp_name'], "../../servidor/imagenes/productos/$imagenl™);
$imagen2-% FILES[ imagen2’][ 'name’];
/(%_FILES[ imagen’ ][ 'tmp_name'], “ ./servidor/imagenes/productos/$imagen2™);
s $objppoducto >add d es ($ REQUEST[ "codigo™]),add hes($_ REQUEGT["nombP ]},
precln unitario” ]1 REQUEST["stock minimo™]),
$imagenl),
1),ad shes($_

text/javascript™>
Mal trabajo!", "Datos no registrados™, “error");

($accion——="2"){
$aconsultae-$objglobal->get Ta especifica($tabla,$id);
($aconsultae $value]{

1
J
2>

o $value[ "id_fabricante”]
o $value[ ‘nombre”];

'codigo’]
descripcion™).value hp echo $value[ "descripcion’];
precio_ |1taP10 ) -value="<?php echo $value['precio unitario’

) php eche $value['stock_minimo*];?
d_categoria’];?
a"];?";
tim n'
cho $value[ "meta_titulo']; g
echo $value[ *met deSCFlpCan 1
fvalue[ "'url_amiga'];
</
<2php
($accion

$imagen-$_FILES['imagen’]['name

copy($_FILES[ imagen’][ ' tmp_nam /. ./servidor/imagenes/productos/%imagen™);
$imagenl-%_FILES[ imagenl’][

copy($_FILES[ 'imagen’ ][ 'tmp_name'], "../../servidor/imagenes/productos/$imagenl”);
$imagen2-%_FILES[ imagen2’]['name’];

copy($_FILES[ "imagen’ ][ 'tmp_name'], "../../servidor/imagenes/productos/$imagen2"”);

$res-$objp ->upc d hes($ REQUEST["codigo"]),addslashes($_REQUEST[“nombre”]),
addsla S e ipcion™ S precio_unitario™]),addslashes($_REQUEST["stock_minimo"]),
~h~5($ REQUEST|[ "marca”]),addslas ($imagen),addslashes($imagenl),

Fuente: Elaboracion propia
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Historia 6: Gestionar clientes

Figura 38: Registrar clientes
a »

GRUPO
VIALUMIX P,

IDRIOS Y ALUMINIOS

Gestion de clientes

&/ | + Agregar nuevo cliente | Limpiar formulario

T Catdlogo INFORMACION
) Tratamiento DNI Nombre Apellido
~-seleccione-- E|
3 Produccion
B Fecha de nacimiento Teléfono Teléfono mévil
W pedidos dd/ mm /aaaa
Direccién
@ Despacho
lshl Reportes
Correo Clave
& just admin ssessnsse
*® cancelar K agregar cliente
Ver los 10 E| Primeros Registros BUSCAR:
Ne Tratamiento Nombre Apellido Correo Ventas Opciones

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 38 se observa un listado de todas las opciones que nos permite agregar,
editar y eliminar un producto.

Figura 39: Codigo de registrar cliente

cliente php

odelo/global . php
odelo/cliente.php”);
$objcliente cliente();
$objglobal
$accion-$_REQUE
$id-$_REQUEST
$tabla =
($accion {
$res-$objcliente->ad $_REQUEST["tratamiento™]),add s(%_REQUEST["dni es($_REQUESTL[™
nombre”]),addslashes (% REQUEST[ "ap i $_REQUEST elefono™]),addslask ($_REQUEST[ "telefono _movil™]),
addsl $_REQUEST["correo™ ($_REQUEST[ *1),add es($_REQUEST[ _nacimiento”]), hes{($_
REQUEST["direccion”]));
{$res—=true)}{
2>

=

swal istrados correctametel!™,

limp

noe registrado
</
<2php
($accion 1.

$aconsultae-$ob: obal->get Ta pecifica($tabla,%$id);
$value){

141



id").value

hp echo $v
cha_nacimiento™).value="<?php echo
php echo $value[ "nombre’]; 2
pellido™ php echo $value[ apellido’];?
elefono™).value—"<?php echo $value[ ' telefono’];?>";
lefono_movil™).wvalue 10 $value[| telefono_movil®]
rreo™) .value="<?php
clave™).value-"<?php echo $value['clave'l;
ion™).value-"<2php echo $value[ di
</
<2php
($accion
($_REQUEST[“tratamiento™]) x “dni® es($_REQUEST[™
~]1),addslas ($_REQUEST[ i "1),a %_REQUEST[ "telefono”]),addslas | fono_movil™]),
hes($_REQUEST["correo™]) lave"]),addslashes($ REQUEST["
REQUEST["direccion”]),addslashes($ REQUEST["id"]));
{$res—t
2>
< script™>
"Datos modificados correctamente!l™,
iente™);

script™>
al trabajo!"™, "Datos no modificados!"™,

($accion-="4"){
$id-$ REQUEST["id"];

($objglobal ->delete Tabla($tabla,%id)){
2>

script”>
Registro eliminado

script™>
egistro no eliminado!™, “error”);

($accion=="5"){
echo "<script 'sc-extra.js"»</script>’;
$objcliente cliente();
echo $tabla cliente-$objcliente->get Tabla cliente();
($accion—="6"){

$objcliente cliente(

$nombre - $_POST[ 'nombre’];

$consulta-$objcliente->Buscarnombre($nombre);

($consulta){
($consulta $rs) {
$nombre eplace($_POST[ *nombre*], '<b>'.% POST[ 'nombre'] >', $rs['nombre’]);
echo "<1i sty list-style:non oncli set_item(" i $rs[“id_cliente”]
", $rs['nombre’]) e " $rs["dire " .$nombre. ' </1

text/javascript™>

Fuente: Elaboracion propia
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Resumen del sprint 1

Tabla 46: Resumen del sprint 1

ltem Valor
Total de tareas 9
Tareas determinadas 9
Tareas pendientes 0
Avance (%) 100%

Fuente: Elaboracion propia

Como se muestra en la tabla 46, podemos observar el total de items realizados
durante el proceso de realizacion del Sprint 1.

Grafico Burndown del Sprint 1

Figura 40: Gréafico Burndown del Sprint 1

GRAFICO BURNDOWN SPRINT 1

1

o
11/08/2019  12/08/2019  13/08/201%  14/08/2012  15/08/2019  16/08/2019  17/08/201%  18/08/2012  19/08/2019 20/08/2019  21/08/2019  22/08/2013

Fuente: Elaboracion propia

Como se muestra en la figura 40, podemos observar el graficoburndown donde
nos grafica la lineal del desarrollo de las procesos a desarrollar en el sprint 1.

Retrospectiva del Sprint 1
Al final del Sprint 1 el Scrum Master se reunio con el Product Owner, obteniendo
una respuesta de aceptacion satisfactoria del sprint.

Cosas positivas
v Se cumplieron los objetivos

Cosas negativas
v Ninguna
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Acta de reunién de planificacién de Sprint 1

Fecha : 20/08/2019
Scrum : Greysi Teresina Gutarra Trujillo
Product Owner  : Alex Cardenas Huayta

Mediante la presente acta se valida y se da conformidad de que el equipo Scrum
determind las historias de usuario para el sprint 1 para el desarrollo del proyecto “E-
Commerce basada en la metodologia Scrum para el proceso de ventas en la
empresa Grupo Vialumix SAC”. Acordando satisfactoriamente los objetivos del
sprint 1, como también los elementos de la pila de produccién (historias) que
contiene el sprint mencionado.

Dentro del Sprint 1, se determiné lo siguiente:

Sprint Objetivo Historias
Elaborar la clase vista y controladores
para el control de acceso del login para Iniciar sesion
el sistema

Elaborar la clase vista y controladores

. Gestionar colaboradores
para gestionar colaboradores

Elaborar la clase vista y controladores

1 para gestionar categorias Gestionar categorias

Elaborar la clase vista y controladores

: Gestionar marcas
para gestionar marcas & s

Elaborar la clase vista y controladores

para gestionar productos Gestionar productos

Elaborar la clase vista y controladores

: b Gestionar client:
para gestionar clientes estionar clientes

Firma en sefal de conformidad

VIDRIOS v LUMINIOS
RucC 3813881

Q2.
ALEX CKRNENAS M
CEFENTE GE&ERH:YTA
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Acta de entrega del Sprint 1

Fecha : 21/08/2019
Scrum : Greysi Teresina Gutarra Trujillo

Product Owner : Alex Cardenas Huayta

Mediante la presente acta se valida y se da conformidad de que la Srta. Greysi
Teresina Gutarra Trujillo, presenta iniciar sesion, gestionar colaboradores, gestionar
categorias, gestionar marcas, gestionar productos y gestionar clientes ya
predeterminados por el Producto Owner en el acta de reunion de planificacion del
Sprint 1 donde se detalla las historias de usuario y objetivos; elaboradas las
especificaciones por el equipo Scrum Master se da la aprobacién del Sprint 1, donde
se decide de manera unanime aprobar el sprint mencionado donde se presenta los
requerimientos para el proyecto “E-Commerce basada en la metodologia Scrum

para el proceso de ventas en la empresa Grupo Vialumix SAC”.

Firma en sefal de conformidad

AYTA
L

X CARDEN
GERENTE céss':'k'
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Sprint 2: Mddulo de registro

Tabla 47: Sprint 2

SPRINT 2

Sprint Estimacion (dias)
SPRINT 2: Madulo de registro 9
Regristrar informacion de la empresa 2
Registrar produccion 2
Stock de productos 1
Registrar e iniciar sesion por el cliente 1
Registrar pago y entrega 1
Presentacion del sprint 2 1
Reunion del sprint 2 1
Fuente: Elaboracion propia
Planificacién del Sprint 2
Figura 41: Planificacién del Sprint 2
= @ SPRINT 2: Moadulo de regist... 22/08/19  31/08/19 9 P—

@ Registrar informacién d... 22/08/19  23/08/19 2 1

@ Registrar producion 24/08/19  26/08/19 2 1

@ Stock de productos 27/08/19  27/08/19 1 O

@ Registrar e iniciar sesig... 28/08/19 28/08/19 1 O

@ Registrar page y entrega 29/08/19  29/08/19 1 O

@ Reunion del sprint 2 30/0819  30/08/19 1

@ Entrega del sprint 2 31/08/19 31/08/19 1 |

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 41, se observa los dias en los que se van desarrollando todos las
historias, para el desarrollo del sistema.

Entrega del Sprint 2

Registrar informacion de la empresa
Registrar produccion
Stock de productos
Registrar e iniciar sesion por el cliente
Registrar pago y entrega
Reunién del sprint 2
Entrega del sprint 2
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Historia 7:

GRUPO

3
VIDRIOS Y ALUNINIOS

# inco
Y coutoga
# cuentes
B procuccicn
W paaitos
8 oespacno

[l segortes

Registrar informacion de la empresa

Figura 42: Registrar informacién de la empresa

Registro de informacion de la empresa

INFORMACION

Nombre

VIALUMIX

Descripcion

VIALUMIX

Nosotros

VIALUMIX

Correo

VIALUMIX@GMAILCOM
Teléfono
sssassas

Direccion

VIALUMIX

X cancetar M agregar informacion

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 42 se observa la interfaz registrar informacion de la empresa, donde se
pueden ingresar todos los datos necesarios para la creacion de toda la informacion.

informacion.php

<?php

error_reportin,

Figura 43: Cdadigo de registrar informacion de la empresa

édelo!ccnexion.php");
/modelo/global.php”);

$objinformacion

$objglobal

general

$accion-$_REQUEST["accion"];
$id $ REQUEST["id"];
$tabla-"informacion™;

($accion

1
1

cion->add_Informacion(addslashes($_REQUEST[“nombre"]),addslashes($% REQUEST[“descripcion”]),addslashes(%_REQUEST
)s

es($_REQUEST["correo”]), shes($_REQUEST["telefono™]),addslashes($ REQUEST["direccion™]),addslashes{$logo))

script”>

Fuente: Elaboracion propia
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Historia 8: Registrar produccion

Figura 44: Lista de produccion

VIDRIOS Y ALUMINIOS

Y caslogo Gestion de produccién

# Clientes + Agregar nueva produccion Limpiar formulario

B Produccion

Ne Producto Cantidad Fecha

T Pedidos 1 PRODUCT00000001 100 2019-09-20

@ Despacho
[atl Reportes

© 2012 GRUPO VIALUMIX S.A.C. Todos los derechos reservades

& tustes

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 44 se observa la lista de produccion detallando toda la gestion de
produccién con su codigo de producto del cual ha sido adquirido en la empresa.

Figura 45: Registrar produccién

E v
ADMINISTRADOR.

BethaLavix:

VIDRIOS Y ALUMINIOS

nnnnn

T catélogo Gestidn de produccién
# Clientes i + Agregar nueva produccion | Limpiar formulario
B Procuccien INFORMACION
™ Pedidos Fecha N° Produccion
11/10 /2019 o
b 2 Producto Cantidad
lshl Reportes
Cancelar Agregar preduccién
& hustes
Ne Producto Cantidad Fecha
1 PRODUCT00000001 100 2019-09-20

© 2019 GRUPO VIALUMIX S.A.C. Todos los derechos reservados

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 45 se observa la interfaz de registrar produccién donde se pueden
ingresar todos los datos necesarios para la creacion de toda la produccién diaria,
semanal o mensual.
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Figura 46: Codigo de lista

4 produccion.php
<?php
s ion_start
error_reporti
ion.php
ion.php"
roduccion.php’

$objglobal gestion();

$objproduccion produccion();
$accion-$_REQUEST[
$id-$ REQUEST["id
$tabla roduccion™;
($accion "3
$res-$objproduccion->add_Produccion(
% REQUEST["id_product: dslashes

="text/javascript”>

de produccion y registrar produccioén

es($_REQUEST["fecha™]),addslashes($ REQUEST["cedigo™]),

($_REQUEST[ " cantidad"

‘Buen trabajo "Datos registrados correctamete!”,

limpiar Formulario(“produccion™);
cargar_Pantalla("produccion™);

Datos no registrados™

($accion=="2"){
$aconsultae-$objglobal->get T
(%aconsultae $value){

d("id").value
("id_proveedor
("proveedor™).value

"error”);

pecifica($tabla,$id);

ho $value['id_produc
?php echo $value[
"¢<?php echo $value[ proveedor’]
?php echo $value[ 'id_produ
3php echo %value[ "producto’];
<?php echo $value[’cantidad’];
hp echo $value[ 'precio’]

"<?php echo $value['contacto’];?>

</
<2?php
($accion

$res-$objproduccion->update_produccion{addslashes($_REQUEST["pro

dslashes($_REQUEST[ "numero_factura™])

pe="text/javascript”>

edor”]),addslas $ REQUEST[ "product
es($_REQUEST[ “cantidad"]),addslas ($_REQUEST["pr

shes($_REQUEST["imagen™]),addslashes($_REQUEST["id"]));

ien trabajo!”, "Datos modificados correctamente!™, “success");

swal( “abaj » "Datos no modificados!

<f
<?php

($accion 1{
$id-$ REQUEST["id"];
($objglobal ->delete_Tabla($tabla,$id)){
2>
< “text/javascript”>

, "error”);

Fuente: Elaboracion propia
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Historia 9: Stock de productos

Figura 47: Lista del stock de productos

“VIBRIOS Y ALUMINIOS

A& Inicio
T catsiogo Listar stock
§ Clientes
verlos | 1 BPrimeras Registros BUSCAR:
E Produccion
Ne codigo Nombre Stock Stock minimo indicador
W Pedidos 1 PRODUCTO0000001 PRODUCT00000001 20 100 L]
Pagina N2 1de 1 Anterior n siguiente
M Despacho

® 2019 GRUPO VIALUMIX S.A.C. Todos los derechos reservades

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 47 se observa la lista del stock de productos detallando la cantidad del
producto seleccionado, identificandolo con colores segun cuanto hay.

Historia 10: Registrar e iniciar sesion por el cliente

Figura 48: Registrar cliente
Inicio / Creaci6n de una cuenta

¢Es Nuevo Usuario? Craerse Una Cuenka

Admin

%) SENOR (%) SENORA

CREARCUENTA

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 48 se observa la interfaz del registro del cliente, para lograr concretar
alguna compra.
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Figura 49: Iniciar sesion cliente

¢Ya Tiene Una Cuenta?

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 49 se observa la interfaz de inicio de cuenta del cliente, ingresando
con correo electrénico y una contrasefa.

Figura 50: Cdadigo de registrar cliente e iniciar sesion cliente

registrarse.php

»>Inicio o Registro de cuenta - GRUPO VIALUMIX S.A.C.</
idth= idth, initial-sca
Content-Type ntent="text/html; charset=utf
words ="Wedding Store Responsive web template, Bootstrap Web Templates, Flat Web Templates, Andriocd
Compatible web templ
Smartphone Compatible web template, free webdesigns for Nokia, Samsung, LG, SonyErr , Motorola web design"™ />
<2php

A A A A A A A

("header-librerias.php");

3
namespace: "callbacks",

productoe.php™);
ctr_tratamiento.php”);
-top.php"”);

>

egistration_left™>»
s nuevo usuario? < »Craerse una cuenta</
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placeholder="correo" ail" id="correo” name="correo” tabindex: "equired>

ceholder="telefono"” " i elefono” tab
vent)” m %

sky forml™>
>
<2php
($arreglotratamiento $value) {

< o left radio”™ name="tratamiento u 2php echo $value[
“id_tratamient - red><i> ?php echo $value[ “nombre”];? ><f1i>

<2php

clearfix"></f >

placeholder="clave™ t “password™ id="clave™ name="clave” tabindex="4" required>

Fuente: Elaboracion propia

Historia 11: Registrar pago y entrega

Figura 51: Registrar pago y entrega

'-

i m GRUPO NO PAGADO
s.
A
. C.
\_ e ~ REGISTRAR PAGO
VIDRIOS Y ALUMINIOS
Factura 249
Facturado a:
JOEL SOTO
Productos
N°  Producto Cantidad Precio Total
1 PRODUCTOO000001 2 100.00 200.00
sSuUB TOTAL 164.00
1GV 36.00
TOTAL 200.00

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 51 se registra la forma de pago y la entrega del producto, especificando
al detalle si lo comprara con DNI o RUC.
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Figura 52: Codigo de registrar pago y entrega

pedido.php
<2php
error_reporti 2
on_start();
("../modelo/conexion.php™);
("../modelo/pedido.php™);
$objpedido pedido();
$accion-$_REQUEST cion"];
{$accion {
$res-%objpedido->delete Pedido(addslashes($ REQUEST["n_pedido™]));
($res——true)}{
2>
P - ipt™>
“"Pedido eliminado correctamente!™,

edido no eliminado™, "error");

script™>
“Pedido asignad
location.

Pedido no asignado a despache™, "error™);

($_REQUEST["id_factura”]),ad hes ($_REQUEST["monto™]),$_SESSION["iulc"]);

Pago no realizado”, "error”);

Fuente: Elaboracion propia

Resumen del sprint 2

Tabla 48: Resumen del sprint 2

ltem Valor
Total de tareas 9
Tareas determinadas 9
Tareas pendientes 0
Avance (%) 100%

Fuente: Elaboracion propia

Como se muestra en la tabla 48, podemos observar el total de items realizados
durante el proceso de realizacion del Sprint 2.

153



Gréafico Burndown del Sprint 2
Figura 53: Grafico Burndown del Sprint 2
GRAFICO BURNDOWN SPRINT 1

1 .

0 o
21/08/2019  22/08/2019  23/08/2019  24/08/2019  25/08/2019  26/08/2013  27/0B/2019  28/08/2019  29/08/2019  30/08/2019  31/08/2019  01/09/2019

Fuente: Elaboracion propia

Como se muestra en la figura 53, podemos observar el graficoburndown donde
nos grafica la lineal del desarrollo de las procesos a desarrollar en el sprint 2.

Retrospectiva del Sprint 2
Al final del Sprint 2 el Scrum Master se reunié con el Product Owner, obteniendo

una respuesta de aceptacion satisfactoria del sprint.

Cosas positivas

v Se cumplieron los objetivos

Cosas negativas

v Ninguna
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Acta de reunion de planificacion de Sprint 2

Fecha : 30/08/2019
Scrum : Greysi Teresina Gutarra Trujillo

Product Owner : Alex Cardenas Huayta

Mediante la presente acta se valida y se da conformidad de que el equipo Scrum
determind las historias de usuario para el sprint 2 para el desarrollo del proyecto “E-
Commerce basada en la metodologia Scrum para el proceso de ventas en la
empresa Grupo Vialumix SAC”. Acordando satisfactoriamente los objetivos del
sprint 2, como también los elementos de la pila de produccién (historias) que

contiene el sprint mencionado.

Dentro del Sprint 2, se determiné lo siguiente:

Sprint ' Objetivo Historias

Elaborar la clase vista y controladores
para registrar la informacion de la
empresa

Registrar informacion de la
empresa

Elaborar la clase vista y controladores

para registrar produccion Registrar produccién

5 Elaborar la clase vista y controladores

para el stock de productos SHECprodtos

Elaborar la clase vista y controladores
para registrar e iniciar sesion por el
cliente

Registrar e iniciar sesién por el
cliente

Elaborar la clase vista y controladores

para registrar pago y entrega Regishar pagay enfrega

Firma en sefial de conformidad

VIDRIO LUMIN
RuUcC: 0381 38‘3013
K.':é..x..c. b né"N ......................
GERENTE GE&E"‘A’:VTA
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Acta de entrega del Sprint 2

Fecha : 31/08/2019
Scrum : Greysi Teresina Gutarra Trujillo

Product Owner : Alex Cardenas Huayta

Mediante la presente acta se valida y se da conformidad de que la Srta. Greysi
Teresina Gutarra Trujillo, presenta registrar informacion de la empresa, registrar
produccién, stock productos, registrar e iniciar sesion por el cliente y registrar pago
y entrega ya predeterminados por el Producto Owner en el acta de reunién de
planificacion del Sprint 2 donde se detalla las historias de usuario y objetivos;
elaboradas las especificaciones por el equipo Scrum Master se da la aprobacién del
Sprint 2, donde se decide de manera unanime aprobar el sprint mencionado donde
se presenta los requerimientos para el proyecto “E-Commerce basada en la

metodologia Scrum para el proceso de ventas en la empresa Grupo Vialumix SAC”.

Firma en sefial de conformidad

VIDR1 ALUMINIO
R 0381 30813

CARD
GERENTE cééeﬁgfw‘\
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SPRINT 3
Sprint 3: Modulo de pedido
Tabla 49: Sprint 3

Sprint Estimacion (dias)
SPRINT 3: Modulo de pedido 9
Realizar pedido 2
Listar pedidos 2
Ver detalle de pedido 2
Ver guia y factura 1
Presentacion del sprint 3 1
Reunion del sprint 3 1
Fuente: Elaboracion propia
Planificacién del sprint 3
Figura 54: Planificacién del sprint 3
= @ SPRINT 3: Médulo de pedido 2/09/19  11/09/19 g Pr——
@ Realizar pedido 2/08/19  3/09/19 2 1
@ Listar pedidos 4/09/19  5/09/19 2 1
@ Ver detalle de pedide  6/09/19  7/09/19 2 [
@ Ver guia y factura 9/09/19  9/09/19 1 O
@ Reunign del sprint 3 10/08/49 10,/09,/19 1 O
@ Entrega del sprint 3 1170919 11/09/19 1 O

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 54, se observa los dias en los que se van desarrollando todos las
historias, para el desarrollo del sistema.

Entrega del sprint 3

Realizar pedido
Listar pedidos

Ver detalle de pedido
Ver guia y factura
Reunion del sprint 3
Entrega del sprint 3
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Historia 12: Realizar pedido

Figura 55: Realizar pedido

Inicio / Carrito

Tu carro de compra

PRODUCTO0000001 Detalle

Cantidad- 1 2] 7 Total 10000
Descuento: -
Delivery: -

Precio Unitario: 100.00 Total: 100.00
TOTAL 100.00

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 55, se observa al detalle que producto y cuanta es la cantidad que va
comprar el cliente. Teniendo en detalle el precio total a pagar.

Figura 56: Cadigo de realizar pedido

$objproducto pro
$item—$_REQUEST["id_producto’];
$cantidad-$ REQUEST[ 'cantidad’];
$costo-$_REQUEST[ 'precio’];
$accion-$ REQUEST[ 'accion’];

($accion M
$itemsEnCesta-%_SESSION[ ' itemsEnCesta’];
$itemsEnCestaCosto-$ SESSION[ 'itemsEnCestaCosto’];

($item){
t($itemsEnCesta)){
$itemsEnCesta[$item]-$cantidad;
$itemsEnCestaCosto[$item]-$costo;
1
{
($itemsEnCesta $k $v) {
($item=-%k){
$itemsEnCesta[$k]-%cantidad;
$itemsEnCestaCosto[$k]-$costo;
$encontrado-1;

Jj
(!%encontrado) $itemsEnCesta[$item]-$cantidad; $itemsEnCestaCosto[$item]-$costo;

ext/j ipt">
("Buen trab. !, "Producto agregado”, "success");
*antalla("proceso_compra");

("#id_producto™).\
("#cantidad").

Figura: Elaboracion propia
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Historia 13: Listar pedidos
Figura 57: Listar pedidos

Inicio / Mis pedidos

Mis pedidos

NE N° Pedide Atencién Monto Estado de pago Metodo de pago Opciones

1 PEDIO00000013 PENDIENTE 100 Pendiente Contra - Entrega Q
Nosotros Informacién Categorias Contacto

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 57, se observa al detalle de todos los pedidos que el cliente compra
como el numero de pedido, el tipo de atencion, monto del producto, el estado de
pago y el metodo de pago.

Figura 58: Cdodigo de listar pedidos

->»con -5 -nombre from pedido p
inner join id_cli id_cliente
inner join factura f on .id_pe _pedido
where p.estado="1" and c.estado="1" and . ado="1" and c.id_cliente="$id_cliente’ order by 1 desc
$tabla ab cla able table-condensed” i formatotab >
<thead>

h>N°</th>

o de pago</th>
o de pago</th>
h>0Opcion /th>

$contador-1;
($rw=%sql->fetch_array()){
$tabla. " d as >3
$tabla.=" " .$contador.</td>";
$tabla. -’ ° " dido™]
$tabla. =" " _pedido™]
$tabla.-" " . $rw["total”]
$tabla. ' e
$tabla.=" M pago($rw[ "n_pedido™])
($rul H
1 = TENTE"){
t<td>
/detalle-pedido.p view=" "id_| ido™ title="Ver" class="glyphicon
glyphicon-search inli aria-hidder

stado_pedido™]-="ENTREGADO™ }{
f<td>
./detalle-pedido.php?view="_%rw["id_pedido”]. "»«<i title="Ver" cl glyphicon
glyphicon-search inli aria-hidden= is</a>
</td

1
$tabla.="</tr>";
$contador++;

1

J
7
L§

1
i
1
b
$tabla.-"</tbody></table>"
$tabla;

Fuente: Elaboracion propia
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Historia 14: Ver detalle pedido
Figura 59: Ver detalle pedido

Inicio / Mis pedidos
Midatos MI PEDIDO N°251
100.00
NE Mombre Cantidad P. Unitario Sub Total
1 PRODUCTO0000001 1 100.00 100.00
SUE TOTAL 82.00
IGV 18.00
TOTAL

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 59, se observa al detalle las carateristicas del pedido que el cliente
gener6 indicando la cantidad y el precio del producto elegido.

Figura 60: Codigo de ver detalle pedido

fido) {
con->query{(“select p.total,pro.nombre,pro.id_producto,dp.cantidad,dp.precio from detalle_pedido dp
join pedido p on p.id_pedido=dp.id_pedido
join producte d_pr p.id_producte
e p.id i $n_pedidc . 1' and dp.estado
"<table i formatotabla™
<thead>

;paddin
paddin
paddin
paddin - Unitario</th>
text-align:le paddin 2 3 "»Sub Total</t
</tr>
</thead>
<tbody>";
($s5aq1){

($rw=-$sgl->fetch_a
$tabla >";
$tabla text-align:left;paddi
$tabla text-align:left;paddi
$tabla y text-align:left;
$tabla text-align:left;paddi
$tabla Fformat($rw["pre
$tabla 2R
$totall-$totall+$rw[ “total”];
$contador:+;

style="text-align:left;paddi

—align:left;padding
t($totall ($totall

style="text-align: left;padd

align:left;padding
at({$totall )

style="text-align:left;padding:

lign:left;padding: 1@p:
at{$totall,2). "</b

1
L

tabla " </tbody
$tabla;

Fuente: Elaboracion propia
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Historia 15: Ver guia y factura

Figura 61: Ver guia

VIDRIOS Y ALUMINIOS

GRUPO
VIALUMIX }
Guia de Remision 252

Facturado a:
greis Trujillo
JR. DE LA UNION

Productos

Ne Producto Cantidad
1 PRODUCT00000001 1

& Imprimir | & Descargar

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 61, se observa todo lo que contiene la guia de remision, teniendo que

producto compro y la cantidad.

Figura 62: Ver factura

GRUPO PAGADO
i:
—‘.
VIDRIOS Y ALUMINIOS
Factura 246

Facturado a:
JOEL SOTO

Productos

Ne Producto Cantidad Precio Total
1 PRODUCTO0000001 1 100.00 100.00
SUB TOTAL 82.00
IGV 18.00
TOTAL 100.00

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 62, se observa todo lo que contiene la factura, teniendo que producto

compro y la cantidad.
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Figura 63: Codigo de ver guia y factura

<?php
(%arreglo_factura $value) {
$id_factura-$value["id_factura"];
festado_factura-$value[“estado pedido™];

row">
< clas col-sm-7">

images/logo.jpeg"></p>

a <?php echo $id_factura;?></h2>

<?php

($estadopago--"No pagado”){
echo "NO PAGAD(

gistrar_Pag php echo
$id_factura;?>")">< "fa fa-check"></i> Registrar
pago</a>

<2php
($estadopago--"Pagado" }{
echo "PAGADO™;

($estado_factura—-"PENDIENTE"){

>
<hr><bry»
btn btn-default” onclick="registrar_Pago('<?php echo $id;?»>")"><i ¢ fa fa-check"»</i> Registrar entrega</a>
<2?php

learfix

o0l-sm-12">
< >Facturado a:</ >
< cla small-text">
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<?php

($nombre_cliente $value) {
echo $value[“cliente” “<br
echo $value[ “direccion™

><br>
fault™>
1-heading”>
anel-title"»< *Productos</f
1-body™ >
table-responsive™>
echo $tabla pedido especifico;

2>

>

<f \>

>

hidden™ name="monto" id="monto" va <?php echo $monto_total_factura;?>">

< id="Resultado_gestion"></

</ >
</ >

Fuente: Elaboracion propia

Resumen del sprint 3

Tabla 50: Resumen del sprint 3

ltem Valor
Total de tareas 9
Tareas determinadas 5]
Tareas pendientes 0
Avance (%) 100%

Fuente: Elaboracion propia

Como se muestra en la tabla 50, podemos observar el total de items realizados
durante el proceso de realizacién del Sprint 3.
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Grafico Burndown del Sprint 3

Figura 64: Grafico Burndown del Sprint 3

GRAFICO BURNDOWN SPRINT 3

1 8

0 e
01/03/2013 02/05/201 03/08/2018 04/09/2019 05/08/2015 O06/03/2018 07/05/2019 08/03/2015 09/09/2018 10/08/2019 11/05/2015 12/08/2019

Fuente: Elaboracion propia

Como se muestra en la figura 64, podemos observar el graficoburndown donde nos
grafica la lineal del desarrollo de las procesos a desarrollar en el sprint 3.

Retrospectiva del Sprint 3
Al final del Sprint 3 el Scrum Master se reunio con el Product Owner, obteniendo

una respuesta de aceptacion satisfactoria del sprint.

Cosas positivas
v Se cumplieron los objetivos

Cosas negativas

v Ninguna
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Fecha

Scrum

Acta de reunién de planificacion de Sprint 3

: 10/09/2019

: Greysi Teresina Gutarra Trujillo

Product Owner : Alex Cardenas Huayta

Mediante la presente acta se valida y se da conformidad de que el equipo Scrum
determing las historias de usuario para el sprint 3 para el desarrollo del proyecto “E-
Commerce basada en la metodologia Scrum para el proceso de ventas en la
empresa Grupo Vialumix SAC”. Acordando satisfactoriamente los objetivos del
sprint 3, como también los elementos de la pila de produccién (historias) que

contiene el sprint mencionado.

Dentro del Sprint 3, se determind lo siguiente:

Sprint Objetivo Historias
Elaborar la clase vista y controladores : s
para realizar pedido Realizar pedido
Elaborar la clase vista y controladores : .
g para listar pedido Listeripedido

Elaborar la clase vista y controladores
para ver detalle de pedido

Ver detalle de pedido

Elaborar la clase vista y controladores
para ver guia y factura

Ver guia y factura

Firma en senal de conformidad

G RV

VIDRIO
RU

YWLUMINIOS
03813881

0,
ALEX CARD
SERERPENAS HUAVTA
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Acta de entrega del Sprint 3

Fecha : 11/09/2019
Scrum : Greysi Teresina Gutarra Trujillo
Product Owner : Alex Cardenas Huayta

Mediante la presente acta se valida y se da conformidad de que la Srta. Greysi
Teresina Gutarra Trujillo, presenta realizar pedido, listar pedido, ver detalle de
pedido y ver guia y factura ya predeterminados por el Producto Owner en el acta de
reunion de planificacion del Sprint 3 donde se detalla las historias de usuario y
objetivos; elaboradas las especificaciones por el equipo Scrum Master se da la
aprobacién del Sprint 3, donde se decide de manera unanime aprobar el sprint
mencionado donde se presenta los requerimientos para el proyecto “E-Commerce
basada en la metodologia Scrum para el proceso de ventas en la empresa Grupo
Vialumix SAC”.

Firma en sefal de conformidad

ALUMINIOS
603813881

g

ALEX SENAS HUAYTA

ARD
GERENTE GENERAL
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SPRINT 4
Sprint 4: Mddulo de despacho
Tabla 51: Sprint 4

Sprint Estimacion (dias)
SPRINT 4: Médulo de despacho 5
Asignar despacho

Listar pedidos asignados para despacho
Presentacion del sprint 4
Reunion del sprint 4

= | = | = [ s

Fuente: Elaboracion propia

Planificacién del Sprint 4

Figura 65: Planificacion del Sprint 4

=l @ SPRIMT 4: Madulo de desp... 12/09/19  17/09/19
@ Asignar despacho 12/08/19  13/09/19
@ Listar pedidos asignade...14/09/19  14,/09/19
@ Reunign del sprint 4 16/08/19 16/03/19

pr—
(-
O
O
@ Entrega del sprint 4 17/09/19 17/09/19 O

= o = k2 Ln

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 65, se observa los dias en los que se van desarrollando todos las
historias, para el desarrollo del sistema.

Entrega del sprint 4

Asignar despacho

Listar pedidos asignados para despacho
Reunién del sprint 4

Entrega del sprint 4
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Historia 16: Asignar despacho
Figura 66: Asignar despacho

GRUPO PENDIENTE DE

VIALUMIX:  cvreecay paco
3
VIDRIOS Y ALUMINIOS
SELECCIONE DESPACHADOR
Factura 245 LISET vasa -

+" ASIGNAR DESPACHO

Facturado a:
JOEL PEPE SOTO

Productos
N°  Producto Cantidad Precio Total
1 PRODUCTOO0000001 1 100.00 100.00
SUB TOTAL 82.00
1GV 18.00
TOTAL 100.00

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 66, se observa todo lo que contiene la factura, teniendo que producto
compro y la cantidad.

Figura 67: Codigo de asignar despacho

4 > despachar.php

<?php

$id-$ REQUEST[ £
ntrolador/ctr_pedido.php™);

container-fluid invoice-container”>

($arreglo_factura $value) {
$id_factura-$value["id_: a”];
$estado factura-$value["estado pedido”];

src="./images/logo.jpeg"></p>
<hirFactura <?php echo $id_factura;?></

)1-sm-5 text-center™>
nvoice-status™>

cl

<?php
($estadopago--"No pagado”){

"PENDIENTE DE ENTREGA Y PAGO";
>
<?php
($estadodespacho

s;color:blac leccione

'm-control™ name="colaborador” id="colaborador”>

($despachadores $value) {
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< value="<?php echo $value["id colaborador™];?>">
<?php echo $value[“nombre”];?»></ >
<2?php

2>
<f >
<bR>
<a class="btn btn-default™ onclick="despachar_Pedido('<?php
echo $id;?>')"><i class="fa fa-check"></i> Asignar
despacho</a>
<2php
Jelse{
¥
2>
<2php
($estadopago--"Pagado™){
echo "PAGADO™;
($estado_factura--"PENDIENTE"){
($estadodespacho-="8"){
>
< style="font-size:14px;color:black;">Seleccione
despachador</ >
class="form-control™ name="colaborador"” id="colaborador">
<2?php
($despachadores $value) {
2>
< value="<2?php echo $value["id_colaborador™];?>">
<2php echo $value[ nombre~];2></ >
<?php
b
2>
<f >
<bR>
<2 class="btn btn-default” onclick="despachar Pedido( <?php
echo $id;?>')"><i class="fa fa-check"></i> Asignar
despacho</a>
<2php
{

{

<f
<fdiv>
<hr>»
class="clearfix">»«¢/ ><br»
class="col-sm-12">
< »Facturado a:</ >
< class="small-text">
<2php
($nombre_cliente $value) {
echo $value["cliente”];echo "<br>";
echo $value["direccion”];echo "<br>»";
}
2>
</
<f >
class="clearfix"»</ <o
class="panel panel-default">
< class="panel-heading”>
< class="panel-title">< >Productos</
<f >
< class="panel-body">
< class="table-responsive”>

<?php
echo $tabla_pedido_especifico;
2>
</ >
<fdivs
<fdiv>
type="hidden™ name="monto” id="monto"” value="<2?php echo $monto_total_factura;?>">

id="Resultado_gestion"></
>
>

Fuente: Elaboracion propia




Historia 17: Listar pedidos asignados para despacho

Figura 68: Listar pedidos asignados para despacho
GRUPO : E .

ADMINISTRADOR
VIDRIOS Y ALUMINIOS

A inicio
T caitiogo Lista de despachos asignados
§ Clientes
Ne Codigo Cliente Total Direccion Estado Opciones
B Produccion o
1 PEDI000000007 JOEL PEPE SOTO 100 direccion ENTREGADO

™ Pedidos 2 PEDIO00000008 JOEL PEPE SOTO 100 direccion PROCESO

@8 Despacho 3 PEDIO00000009 JOEL PEPE S0TO 100 direccion PROCESO .

4 PEDIO000000T0 JOEL FEPE SOTO 200 direccion PROCESO o
il geportes

5 PEDIO00000012 ivan perez 200 direccion ENTREGADO

& Austes

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 68, se observa toda la lista de pedidos sobre los despachos asignados.
Permitiendo asi al personal de la empresa con usuario de acceso despachador,
pueda asignar como va el proceso de la venta.

Figura 69: Cdadigo de listar pedidos asignados para despacho

4r despacho.php

l(?php ("./controlador/sesion_y.php"); 2>

>Lista de despachos asignados</ >
rel="shortcut icon™ ty “image/png"” t *. fimages/favicon

image/png"” | *. fimages/favicon
“widt -width, initial- le=!
ext/html; charset=utf-8" />

>
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ss="clearfix"> </ >

ol-md-12">
ntenedorgeneral™>
tablaprincipal™>»
<2php
echo $tabla_pedido;
2>
class="clearfix"></ >

s="contenedorgeneral”>

s="clearfix"> </ >

("./vista/footer-info.php");

("./vista/sidebar-menu.php");

clearfix"> </ >

("./vista/footer.php™);

Fuente: Elaboracion propia

Resumen del sprint 4

Tabla 52: Resumen del sprint 4

Item Valor
Total de tareas 4
Tareas determinadas 4
Tareas pendientes 0
Avance (%) 100%

Fuente: Elaboracién propia

Como se muestra en la tabla 52, podemos observar el total de items realizados
durante el proceso de realizacion del Sprint 4.
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Gréafico Burndown del Sprint 4

Figura 70: Grafico Burndown del Sprint 4

GRAFICO BURNDOWN SPRINT 4

35

25

15
1
0.5

0
11/05/2019  12/08/2012  13/09/201%9 14/09/2019 15/09/2019 15/09/2019 17/09/2019  18/05/2013

Fuente: Elaboracion propia

Como se muestra en la figura 70, podemos observar el graficoburndown donde nos
grafica la lineal del desarrollo de las procesos a desarrollar en el sprint 4.

Retrospectiva del Sprint 4
Al final del Sprint 4 el Scrum Master se reunié con el Product Owner, obteniendo
una respuesta de aceptacion satisfactoria del sprint.

Cosas positivas
v Se cumplieron los objetivos

Cosas negativas
v Ninguna
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Acta de reunion de planificacion de Sprint 4

Fecha : 16/09/2019
Scrum : Greysi Teresina Gutarra Trujillo
Product Owner : Alex Cardenas Huayta

Mediante la presente acta se valida y se da conformidad de que el equipo Scrum
determind las historias de usuario para el sprint 4 para el desarrollo del proyecto “E-
Commerce basada en la metodologia Scrum para el proceso de ventas en la
empresa Grupo Vialumix SAC”. Acordando satisfactoriamente los objetivos del
sprint 4, como también los elementos de la pila de produccién (historias) que

contiene el sprint mencionado.

Dentro del Sprint 4, se determiné lo siguiente:

Sprint Objetivo Historias

Elaborar la clase vista y controladores

para asignar despacho FEgar aespatho

4 Elaborar la clase vista y controladores ; . :
para listar pedidos asignados para L pedéios a:g;ados pard
despacho P

Firma en sefial de conformidad

VIDRIQS Y\ALUMINIOS
R NK03813881

"ALEX CARDE
GERENTE gé’?E’;ngTA
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Acta de entrega del Sprint 4

Fecha : 17/09/2019
Scrum : Greysi Teresina Gutarra Truijillo

Product Owner : Alex Cardenas Huayta

Mediante la presente acta se valida y se da conformidad de que la Srta. Greysi
Teresina Gutarra Trujillo, presenta asignar despacho vy listar pedido asignados para
el despacho ya predeterminados por el Producto Owner en el acta de reunién de
planificacién del Sprint 4 donde se detalla las historias de usuario y objetivos;
elaboradas las especificaciones por el equipo Scrum Master se da la aprobacién del
Sprint 4, donde se decide de manera unanime aprobar el sprint mencionado donde
se presenta los requerimientos para el proyecto “E-Commerce basada en la
metodologia Scrum para el proceso de ventas en la empresa Grupo Vialumix SAC”.

Firma en sefal de conformidad

VIDRyOS ALUMIN
o
Ryc: 60381 3031s
.........................................

Lada)
Seran, £ ggﬁE’,{UAVTA
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SPRINT 5

Sprint 5: Mddulo de reporte

Tabla 53: Sprint 5

Sprint Estimacion (dias)
SPRINT 5: Madulo de reporte 12
Reporte de eficacia

Reporte de indice de ventas por pedido

Reporte de ventas por dia

Reporte de ventas por categoria

Reporte de ventas por productos

Presentacion del sprint 5
Reunion del sprint 5

i P TR TN SN TR

Fuente: Elaboracion propia

Planificacién del Sprint 5

Figura 71: Planificacion del Sprint 5

E @ SPRINT 5: Médule de reporte18/09/19  1/10/19 12 P —
@ Reporte de eficacia 15/09/19 19/09/19
@ Reporte de indice deve... 20/09/19  21,/09/19
@ Reporte de ventas por dia23/09/19  24,/09/19
@ Reporte de ventas por ¢...25/09/19  26/09/19
@ Reporte de ventas por p...27/09/19  28/09/19
@ Reunidn del sprint5 30/089  20,/09/19
@ Entrega del sprint 5 110719 1/0/19 1 O
Fuente: Elaboracion propia

[l N o T O R T ]

En la figura 71, se observa los dias en los que se van desarrollando todos las
historias, para el desarrollo del sistema.

Entrega del sprint 5

Reporte de eficacia

Reporte de indice de ventas por pedido
Reporte de ventas por dia

Reporte de ventas por categoria
Reporte de ventas por producto
Presentacion del sprint 5

Reunion del sprint 5
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Historia 18: Reporte de eficacia

@axuw :

VIDRIOS Y ALUMINIOS

A& inicio

Y Catélogo
§ Clienes
B Produccion
™ pedidos
8 Despacho
[uhl Reportes

& Hustes

En la

Reporte de nivel de eficacia

Desde

Hasta

#® Limpiar formulario

FICHA DE REGISTRO:
Investigador:

Institucion donde se investiga:
Direccién:

Investigacién:

Formula:

Descripcion:

Figura 72: Reporte de eficacia

ADMIMISTRADOR

01/10/2019 [
31710/ 2012 []
H Generar

Gutarra Trujille Greysi Teresina
Empresa Grupo VIALUMIX S.A.C.

MZ J. Lt 1. Urb. Alborada de Oquendo Etp. 3 (Av. Alisos - Mercado la Alborada) - Callao/th>
Nivel de eficacia

Resultados alcanzados / Resultados esperados

Mide el nivel de cumplimiento del compromiso de la fecha y hora de entrega acordada.

Proceso de ventas de la empresa VIALUMIX S.A.C.

Ne
1
2

figura 72, se observa el reporte de eficacia siendo ahi donde se vera

Fecha Resultados alcanzados Resultados esperados Nivel de eficacia
2019-10-01 0 0 0.00
2019-10-02 0 o 0.00

Fuente: Elaboracion propia

el

resultado de lo que se pide como indicador.

4p reporte.php

($i-1; $i

$desdel

$acumuladorporcentaj
$contadorporcentaj

$numero_de dias ;

totime ( "-1 day” ,
date ( 'Y-m-d' , $desd

$desde2-$desde;

$desde2
$desde2

trtotime ( "+1 day’ ,
date ( 'Y-m-d' , %$desd

>con->que "select
a from pedido p
CAST(p.fecha as

$contador
$atiempo-8;
$adestiempo-€

($rw-%$sql->fet
$contador

Figura 73: CAdigo de reporte de eficacia

$i
strtotime ( $desdel ) ) ;
el );

strtotime { $desde2 ) ) ;
e2 );

p.estado_pedido,p.n_pedido,p.fecha_prometida as fechaprometida, p.fecha_entrega as

CHAR(1@8))

ch_a

O

3

$fechaprometida-$rw[ “fechaprometida™];
$fechaentrega-$ru[ "fechaentrega"];

$segundos

$diferencia d
$diferencia_dias-($diferencia dias

rtotime($fechaprometida)
s=intval($segundos);

strtotime(%fechaentrega);

1);

($diferencia_dias-0){
$destiempo:+;
s

L

($rul

$atiempo++;

"estado_pedido™]——"ENTREGADO" ){
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$tabla.-"<
$tabla <td>" . $i."¢/td>";
$tabla <tdy>' .$desde. <

$tabla <td colspa
$tabla $atiempo
$tabla. -'</td>";

$tabla.-'<td colspa
$tabla ' $contador
$tabla ='</td>";

$tabla. -'<td colspan=""
($contador<-@){
fporcentajes-0;
I

1
3 L
$porcentajes—(($atiempo/$contador));
1

7
$tabla.="" .number_format{$porcentajes
$tabla. ='</td>";

$tabla.-"</tr>

$desde = striotime ( "+1 day' , strtotime { $desde ) ) ;
$desde - date ( m-d* , $desde );

$acumuladorporcentaje-$acumuladorporcentaje+$porcentajes;
$contadorporcentaje++;

$tabla.="<tr>";
$tabla.-"<td c
$tabla " number_format({$acumuladorporcentaje/$contadorporcentaje),2,

H
$tabla
$tabla. =" </tbody>
$tabla;

Fuente: Elaboracion propia

Historia 19: indice de ventas por pedido

Figura 74: indice de ventas por pedido

@awm ; a

VIDRIOS Y ALUNINIOS

Reporte de indide de ventas por pedido

#& nicio
Y Catdlogo
Desde
01710 /2018 o
§ Clientes
Hasta
06 /10 /2019 a
Bi Produccitn
M Generar
™ Pedidos
Co i FICHA DE REGISTRO:
lshl Repor: Investigador: Gutarra Trujillo Greysi Teresina
il Reportes
Institucién donde se investiga: Empresa Grupo VIALUMIX S.A.C.
Direccién: MZ J. Lt 1. Urb. Alborada de Oquendo Etp. 3 (Av. Alisos - Mercado la Alborada) - Callao/th>
Investigacion: indice de ventas por pedido
Férmula: Ventas totales al dia / Numero de pedidos al dia
Descripcion: Se evaluara cuantas ventas logran concretarse después de su pedido

Proceso de ventas de la empresa VIALUMIX S.A.C.

Ne Fecha Ventas totales al dia Nimero de pedidos al dia indice de ventas por pedido
1 2019-10-01 o o 0.00
2 2019-10-02 a o 0.00

Fuente: Elaboracion prdpia
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En lafigura 74, se observa el reporte de indice de venta por pedido siendo ahi donde
se vera el resultado de lo que se pide como indicador.

Figura 75: Cdodigo indice de ventas por pedido

4pr reporte.php
$acumuladorporcentaje
$contadorporcenta
($i-1; %i $numero_de_dias ; $i
$desdel-$desde;
$desdel totime ( "-1 day’ , strtotime ( $desdel ) ) ;
$desdel- date ( 'Y-m-d' , $desdel );
$desde? -$desde;
$desde? totime ( "+1 day’ , strtotime ( $desde2 ) ) ;
$desde2- date ( 'Y-m-d' , $desde2 );

("select p.n_pedido,p.fecha_prometida as fechaprometida, p.fecha_entrega as fe
where CAST(p.fecha as CHAR(1 (E * and p.estado );

($sq1){
$contador-2;

($rw-$sql->fetch_ar

($rul ado_pedido™]
ntador

$tabla
$tabla

$tabla
$tabla
$tabla

$tabla d colspa
$tabla $ventasesperadas.'";
$tabla -"</td>";

$tabla.="<td colspan="">";
$porcentajes—({($contador) /$ventasesperadas));
$tabla.-"" $porcentajes. '’ "";
$tabla.="<¢/td>";

$tabla.="</tr>";

$desde - strtotime ( "+1 day” , strtotime ( $desde ) ) ;
$desde - date ( "Y-m-d" , $desde );
$acumuladorporcentaje-$acumuladorporcentaje:$porcentajes;
$contadorporcentaje++;

$tabla
$tabla
$tabla
$tabla
$tabla.-"</tbody>
$tabla;

Fuente: Elaboracion propia
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Historia 20: Reporte de ventas por dia

Figura 76: Reporte de ventas por dia

GRUPO . E

i ~
VIORIOS Y ALUMINIOS
Reporte de ventas por dia
A nc
T cetéiogo
Desde
dd /mm /aaaa
¥ Cientes
Hasta
dd /mm /aaaa
B Prosuccion
M Generar

% Limpiar formulario

W Peckios

8 Despacho 0
mmmﬁ I I I I
Tetsl de vemas per s

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 76, se observa el reporte de ventas por dia, para de esta manera poder
tener el control total de las ventas y hacer un buen conteo del dinero.

Figura 77: Codigo de reporte de ventas por dia

$conexion 0
$desde-$_REQUEST[ ;
$hasta-$_REQUEST[“"hasta"];

$hasta "+1 day' , strtotime ($hasta));
$hasta - d ( -d* , $hasta )

$numero_del mes 8 rtotime($desde));
$anio=date("Y", e($desde));

$segundos i $hasta) strt desde};
$diferencia_di i 1({$segun Y;
$numero_de_dias encia_dias;

($i-0; $i $numero_de_dias ; $i

$consulta ct © & cantidad from pedido i
where i.estad 1 AS fecha as CHAR(1@0)) LIK esde%’ order by 1 de!

$result = $conexion->query($consulta);
$conta-8;

($rw - $result->fetch_a

$conta++;

179



$conta-$ru[ “cantidad”];
1

1
$lista[$i]-%desde;
$cantidad[$i]-$conta;

$desde ne ( "+1 day” , strtotime { $desde ) ) ;

$desde - da -d" , $desde );
1

$total

text/javascript” https://www.gstatic.com/charts/loader.js">

type="tex ascript”>
google.charts

("visualization', "1.8", {'packages':["bar']});
google.cha

allback(drawStuff);

C wStuff() {
rar data google.visualization.ar

[ 'Opening Move®, ‘N° de ventas'],

<?php

$k-$total;

$k-%k-1; )

($i-$k;$i>-0;81 ){

>
["<2php echo $lista[$i];?>", <?php echo $cantidad[$i];?
<?php
1T
i
?

1);

var options = {

title: "Ventas por dia',

Fuente: Elaboracion propia

Historia 21: Reporte de ventas por categoria

Figura 78: Reporte de ventas por categoria
@ewm ; a
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Fuente: Elaboracion propia

En la figura 78, se observa el reporte de ventas por categoria, para de esta manera

poder tener el control total de los productos segun segmentacién le quede
disponible.
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Figura 79: Cddigo de reporte de ventas por categoria
t($_REQUEST[ "enviar™1)){

("./modelo/conexion.php™);
$conexion-Conexion onnect();
$desde-$_REQUEST[“desde”];
$hasta-$ REQUEST[ "hasta”"];

$consulta "select count(*) as cantidad, ca.nombre as categoria from pedido i
inner join detalle_pedido dp on dp.id_pedido=i.id_pedido
inner join producto pro on pro.id_producto=dp.id producto
inner join categoria ca on ca.id categoria= .id_categ
where i.estado " and ca.estado="1" and i B
group by ca.id_categoria order by 1 desc™;

$result - $conexion->query($consulta);
$i-e;
($rw - $result->fetch_a

$lista[$i]-$rw[
$cantidad[$i]-$rw["cantidad"];
$ies;

1
}
$total nt($lista);

ext/javascript” s https://www.gstatic.com/charts/loader.js"></

ext/javascript™>

google. charts.load( visualization®, "1.8", {'packages
google.charts. OnLoadCallback(drawStuff);

function drawStuff() {
var data google.visualization.array taTable([
[ 'Opening Move®, 'Ventas'],
<?php
$k-$total;
$k-$k 1;
($i-9k;$1--0;81 ){
2>
["<?php echo $lista[$i];?>’, hp echo $cantidad[$i]
<?php
1

2>

var options = {
title: 'Ventas por categoria’,

»
position: 'none’ },
title: " °,
subtitle: " ' },
bars: ‘vertical’,

I
axes: {

{ side: 'left’, label: 'Total de ventas por categoria’}
!
1
I
bar: { groupWidth:

Tic
I

var chart google.charts.Bar(document.getElementById( " top_x_div'));
chart.draw(data, options);

Fuente: Elaboracion propia
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Historias 22: Reporte de ventas por productos

Figura 80: Reporte de ventas por productos

UPO
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Reporte de ventas por producto

dd / mm /asaz

dd / mm /asaz

Total 2e ventes por producta

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 80, se observa el reporte de ventas por producto, para de esta manera
poder tener el control total de todos los productos adquiridos y ser verificados con

el stock.
Figura 81: Cddigo de reporte de ventas por productos

google.visualization.arrayToDataTable ([
ng Move', ‘Ventas'],

$k-$total;

$k-Bk-1;
($i-Bk;$i--0;8i--){

2>

[*<?php echo $lista[$il;?>", <?php echo $cantidad[$il;?>"1,

sition: “none” },
title: * °,
subtitle: ° " },

{ side: "left®, label: ‘Total de ventas por producto’}

: { groupWidth: =9

hart google.charts.Bar(document . .getElementById( top_x_div ));
.draw{data, options);

Fuente: Elaboracion propia
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Resumen del sprint 5
Tabla 54: Resumen del sprint 5

Item Valor
Total de tareas 7
Tareas determinadas 7
Tareas pendientes 0
Avance (%) 100%

Fuente: Elaboracion propia

Como se muestra en la tabla 54, podemos observar el total de items realizados
durante el proceso de realizacion del Sprint 5.

Grafico Burndown del Sprint 5
Figura 82: Gréfico Burndown del Sprint 5

GRAFICO BURNDOWN SPRINT 5

'_.‘);Z'E,."ZZ"_E 1E/09,/2019 20/09/2019 22/08/2019 24/09/2015 26/09/2019 28/09/2019 30/08,/2019 02/10/2019
Fuente: Elaboracion propia

Como se muestra en la figura 82, podemos observar el graficoburndown donde nos
grafica la lineal del desarrollo de las procesos a desarrollar en el sprint 5.

Retrospectiva del Sprint 5
Al final del Sprint 5 el Scrum Master se reunié con el Product Owner, obteniendo
una respuesta de aceptacion satisfactoria del sprint.

Cosas positivas
v Se cumplieron los objetivos

Cosas negativas
v Ninguna
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Acta de reunién de planificacion de Sprint 5

Fecha : 30/09/2019
Scrum : Greysi Teresina Gutarra Trujillo
Product Owner : Alex Cardenas Huayta

Mediante la presente acta se valida y se da conformidad de que el equipo Scrum
determind las historias de usuario para el sprint 5 para el desarrollo del proyecto “E-
Commerce basada en la metodologia Scrum para el proceso de ventas en la
empresa Grupo Vialumix SAC”. Acordando satisfactoriamente los objetivos del
sprint 5, como también los elementos de la pila de produccion (historias) que

contiene el sprint mencionado.

Dentro del Sprint 5, se determiné lo siguiente:

Sprint Objetivo Historias

Elaborar la clase vista y controladores

para el reporte de nivel de eficacia Regefieiveldantichaa

Elaborar la clase vista y controladores
para el reporte de indice de venta por
pedido

Reporte indice de venta por
pedido

5 Elaborar la clase vista y controladores

para el reporte de ventas por dia Reporie yentsa pordia

Elaborar la clase vista y controladores
para el reporte de ventas por Reporte ventas por categoria
categoria

Elaborar la clase vista y controladores

para el reporte de ventas por producto Repats wantas por praductos

Firma en sefal de conformidad

By

VIDRIDS LUMINIOS
RUQ: 1

12
ALEX CARDENAS HUAYTA
GERENTE CENERAL
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Acta de entrega del Sprint 5

Fecha : 01/10/2019
Scrum : Greysi Teresina Gutarra Trujillo
Product Owner : Alex Cardenas Huayta

Mediante la presente acta se valida y se da conformidad de que la Srta. Greysi
Teresina Gutarra Trujillo, presenta reporte nivel de eficacia, reporte indice de venta
por pedido, reporte ventas por dia, reporte ventas por categoria y reporte de ventas
por producto ya predeterminados por el Producto Owner en el acta de reunién de
planificaciéon del Sprint 5 donde se detalla las historias de usuario y objetivos;
elaboradas las especificaciones por el equipo Scrum Master se da la aprobacién del
Sprint 5, donde se decide de manera unanime aprobar el sprint mencionado donde
se presenta los requerimientos para el proyecto “E-Commerce basada en la

metodologia Scrum para el proceso de ventas en la empresa Grupo Vialumix SAC”.

Firma en sefnal de conformidad

ALUMINIOS
140603813881

ALEX\CARDENA.
GERENTE GE’?E%%CYTA
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ACTA DE IMPLEMENTACION DEL E-COMMERCE BASADA EN LA
METODOLOGIA SCRUM PARA EL PROCESO DE VENTAS EN LA EMPRESA
GRUPO VIALUMIX S.A.C

Estimada Greysi Teresina Gutarra Truijillo.

Mediante la presente acta de implementacion se confirma y ampara que se realizo
la implementacion del E-Commerce con fecha 01/10/2019, cuyo titulo es “E-
Commerce basada en la metodologia Scrum para el proceso de ventas en la
empresa Grupo VIALUMIX SAC”, con el fin de contribuir a la organizacion de

manera eficiente, cumpliendo los requerimientos planteados al inicio del proyecto.

Firma en sefial de conformidad.

Ry

VIDRIDS ALUMINIOS
RUQ: 03813881

1N >

ALEX CARDENA
GERENTE cs»?e'i‘if"‘
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