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RESUMEN

El presente proyecto tesis explica el desarrollo de un “Sistema web para el
proceso de ventas de la empresa LUBRINEGOCIOS S.A.C.”, esto se debe por
la coyuntura actual que se encontraba la entidad, asi mismo antes de la
implementacion del sistema web, presentaba carencias del desarrollo correcto
en referencia a la productividad del vendedor y al volumen de ventas por
producto. El objetivo de esta investigacion fue determinar la influencia del
sistema web para el proceso de ventas en la empresa LUBRINEGOCIOS S.A.C.
Tomando como referencia la problematica y los antecedentes nacionales e
internacionales, se propuso hipotesis que contrasten con los indicadores:
productividad del vendedor y volumen de venta por producto. La poblacion para
el primer indicador se determin6 396 ventas realizadas en 4 semanas las cuales
ha sido registradas 24 en ficha de registro y en cuanto al segundo indicador 339
productos estratificados en 20 fichas de registro. El tipo de muestreo fue por
conveniencia. La técnica seleccionada para la recoleccion de datos fue el fichaje
y el instrumento determinado para esta técnica fue la ficha de registro, estos
fueron evaluados por una puntuacion a partir del juicio de expertos. La
investigacion se desarrollé con un tipo de estudio aplicada, el disefio de estudio
es preexperimental, enfoque cuantitativo y método hipotético deductivo. Para la
construccion del software se siguieron las fases de la metodologia tradicional
RUP y sus disciplinas, con un lenguaje de programacion C#, con base de datos
SQL Server 2019, un framework Visual Studio 2019 y un servidor IIS de
Microsoft. En la implementacién se realizaron pruebas de analisis descriptivo e
inferencial, de acuerdo al tamafio de la muestra se utilizé el método Shapiro-
Wilk, también se demostré que ambos indicadores presentan distribucién normal
por lo cual se utilizé la prueba T-Student, que evidencié la mejoria con el
aumento en la productividad del vendedor, de 1.38 unidades producidas por hora
en ventas a un 8.29 unidades producidas por hora en ventas aumentando en
6.91 unidades producidas por hora en ventas., para el indicador volumen de

venta por producto, se obtuvo un aumento del 91.58%.

Palabras clave: Sistema web, proceso de ventas, RUP.
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ABSTRACT

This thesis project explains the development of a "Web system for the sales
process of the company LUBRINEGOCIOS SAC", this is due to the current
situation that the entity was in, likewise before the implementation of the web
system, it had deficiencies in the correct development in reference to seller
productivity and sales volume per product. The objective of this research was to
determine the influence of the web system for the sales process in the company
LUBRINEGOCIOS S.A.C. Taking as a reference the problem and the national
and international antecedents, hypotheses were proposed that contrast with the
indicators: seller productivity and sales volume per product. The population for
the first indicator was determined 396 sales made in 4 weeks which have been
registered 24 registration cards and for the second indicator 339 products
stratified in 20 registration cards. The type of sampling was for convenience. The
technique selected for data collection was the registration and the instrument
determined for this technique was the registration form, these were evaluated by
a score from the judgment of experts. The research was developed with an
applied type of study, the study design is pre-experimental, quantitative approach
and deductive hypothetical method. For the construction of the software, the
phases of the traditional RUP methodology and its disciplines were followed, with
a C # programming language, with a SQL Server 2019 database, a Visual Studio
2019 framework and a Microsoft 1IS server. In the implementation, descriptive
and inferential analysis tests were carried out, according to the size of the sample,
the Shapiro-Wilk method was used, it was also shown that both indicators present
normal distribution for which the T-Student test was used, which showed
improvement with the increase in seller productivity, from 1.38 units produced per
hour in sales to 8.29 units produced per hour in sales, increasing by 6.91 units
produced per hour in sales. For the indicator volume of sales per product, a

91.58% increase.

Keywords: Web system, sales process, RUP.
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[. INTRODUCCION

En la actualidad el proceso de ventas, es muy importante en cualquier empresa
de diferente rubro, puesto que sin ventas entonces no habria ingresos y sin
ingresos no existirian empresas; las empresas para competir ante otras deben

adaptarse a las tendencias tecnoldgicas, y a su innovacién de las mismas.

Segun Vértice (2008) “La venta como proceso no es Unicamente el acto en el
gue tiene lugar, o no, la compra de un producto o servicio. Se realiza
directamente al comprador final o a otra empresa tendran lugar algunas
diferencias como el tipo de venta al comprador final, que generalmente se lleva
a cabo en establecimientos de venta al detalle (es el tipo de venta tradicional) y
autoservicios (donde el cliente realiza el acto de la compra en vez de acudir aun
dependiente); ademas se tiene la venta de empresa a empresa donde se trata
de untipo de ventas mas complejo mediante el que se comercializan tanto bienes

de uso o consumo como productos industriales y servicios” (p.3).

Para tener una buena relacion con los clientes se debe considerar los parametros
econdmicos, con base en la credibilidad y transparencia que ofrece la empresa

segun sus estrategias competitivas en el mercado.

Segun REPSOL (2018) nos menciona, que la industria de lubricantes, a nivel
internacional como en el caso de México ha presentado una fuerte demanda
porque le ha permitido generar nuevas oportunidades, creando asi una alianza
con Bardahl, con el fin de fabricar y comercializar los productos, y asi se
convierta en uno de los principales mercados y un centro productivo para
Latinoamérica. El negocio de lubricantes de Repsol, tiene presencia en mas de
80 paises, cuenta con mas de 70 contratos de distribucién, once de licencia de

fabricacion y ocho oficinas comerciales.

Escudero (2014) “La evolucion de tecnolégica ha ocasionado cambios
importantes en el sistema empresarial, y las empresas que se dedican al

comercio son de las que mas han evolucionado” (p.8).
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Asi mismo debido a la influencia de la sociedad, los medios de comunicacion,
tecnologia entre otras cosas mas, el consumidor viene a ser una fuente principal
de ingresos tanto para las empresas como para los profesionales, de forma
consiente e inconsciente, debido a la necesidad de algo como un bien y/o

servicio.

En ventas de liquido para frenos y refrigerantes, FRENOSA es una marca
reconocida en el Peri de elementos de friccion, son exigentes en cuanto a su
disefio de producto, lo cual le permite exportar a mercados competitivos tales
como: Sudamérica, Centroamérica, Ameérica del Norte, Europa, Asia y Oceania,
asi mismo cuentan con nuestra certificacion de calidad en ISO, lo cual muestra

la eficiencia en sus productos.

La investigacion se realizd6 en la entidad LUBRINEGOCIOS S.A.C., cuya
ubicacion esta en Santiago de Surco en la av. jorge chavez, se dedica a la venta
y distribucion de la linea completa de la marca Repsol y de la marca Frenosa.
Se encarga de distribuir en Lima metropolitana, lubricante para Repsol y cuenta
también con la autorizacion de la marca Frenosa para distribuir en Lima e Ica,

liquidos para frenos y refrigerantes, como se visualiza en la figura:

Figura 1. Contexto general de LUBRINEGOCIOS S.A.C

LUBRINEGOCIOS compra y vende productos de

ﬁ enosa :'iv -

BO-

Liquido para frenos ~ Embragues  Refrigerante

‘] u [5_' LUBRII&OCIOS

—>
Bloque de frenos Fajadefrenos Plantillade frenos

‘e REPIOL

Lubricantes —
Autorizado para DISTRIBUIR los productos de

Frenosa y Repsol

Fuente: Elaboracion Propia
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Las dificultades que surgen en la entidad, es el descenso de la productividad y
las ventas, cuyo principal problema conlleva al manejo de informacién de manera
errénea, que posteriormente es utilizado para controlar el margen de ganancia,
realizacion de pago, etc. El registro de informacién toma 10 minutos, por lo cual
es tedioso llenar y ademas de buscar informacion. Otra causa, es llevar un
control completo de la cantidad de productos que adquiere la empresa, por lo
gue genera un problema a la hora de atencion a los clientes. El proceso de ventas
comienza cuando el vendedor recibe la llamada telefénica o correo electronico
por parte del cliente, este solicita una cotizacion de los productos a adquirir, en
caso deseen comprar productos, el cliente envia por correo los productos a
adquirir, la entidad lo recibe y envia el correo de los productos solicitados,
mientras tanto el area de almacén se encarga de verificar en su base de
informacion (hojas de célculo - Excel), una vez verificado, se realiza una segunda
validacion en el area de almacén de tal manera la informacion este registrado
correctamente, esta actividad tarda un promedio de 10 minutos, lo cual después
de hacer las validaciones necesarias, informa al vendedor, quien se encarga de
enviar la cotizacion al cliente, en el caso no se cuente con el producto, se
comunica al proveedor que son Repsol o FRENOSA, asi mismo estos indican
gue la fecha u hora de la entrega de dichos productos, que normalmente son 24
horas. El vendedor envia la cotizacion e informa al cliente que el producto
solicitado no se encuentra en stock y que demorara un aproximado de 24 hrs en
llegar al almacén. Continuando con el proceso de ventas si en el caso que el
cliente quiera efectuar la compra de dichos productos que le fueron cotizados,
este hace una confirmacién por correo y se procede con la compra, después de
haber tomado el pedido del cliente, el personal efectta el cruce de informacion,
verificando si los datos tanto del cliente como del producto se encuentran
actualizados o erréneos, dado que al contar con informacién incompleta y los
materiales insuficientes no se podria controlar lo que es el registro de la entrada

y salida de los productos.
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De encontrarse con errores esto ocasiona malestar tanto para el cliente por la
demora en generar el pedido como para empleado quien tarda en buscar la
informacion de los productos y registrar los productos entre otras actividades,
para finalizar el proceso, el empleado indica la fecha que se hara la distribucion
del pedido solicitado, posteriormente se consulta al cliente si desea boleta o
factura, que también de manera manual es escrito y puesto en un folder, que
contiene todas las facturas o boletas organizadas por meses o dias, esto demora
entre 10 a 15 minutos, lo que también ocasiona que el cliente no vea reflejado

los datos en las ventas.

Segun la conversacion (ver Anexo 01) que se realiz6 al encargado Comercial de
la empresa David Antonio Apolaya Naupa, menciona que la empresa se
encuentra dividido en las siguientes areas Almacén, Contabilidad, logistica,
Administracion y RR.HH. Ademas, otra causa es que no se llega a concluir las
ventas, por los siguientes motivos: Error por parte del vendedor asignado en el
momento de digitar los productos y sus cantidades, debido al no estar organizada
lainformacion y actualizada, ademas menciono que otro problema es la dificultad
en la toma de pedido que es realizado en el formato Excel. Asi mismo, esto
genera incomodidad por parte del cliente dado que la demora es hasta 15
minutos en un promedio de 3 a 4 minutos. Lo que perjudica a la empresa no
brindar un buen servicio dado que se pierden ventas y esto conlleva a la poca

productividad que desempefa.
También comento los principales problemas que se dan en el proceso de ventas:

El tiempo en que demora la elaboracion de la orden de venta y el comprobante
de pedido del cliente, lo que conlleva a la demanda de tiempo, ya que para emitir
la orden de servicio se tiene que validar la informacién de productos que soliciten
por medio de documentos en fisico, ademas verificar si se cuenta con la cantidad
requerida o no por lo que no cuentan con un control de productos, una vez
generado la venta de emision del comprobante se genera a través de facturas
gue son registradas de manera manual, todas las actividades mencionadas

toman su tiempo debido a que no cuenta con toda la informacion.

El tiempo en que demora la elaboracion del Kardex valorizado, porque no se

cuenta con informacién incompleta como en el caso de la ubicacion de los
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materiales, también no se tiene un control de todas las salidas y entradas de los

productos.

La demora que se genera al momento de realizar el pedido a los proveedores,
demanda demasiado tiempo, puesto que se realiza de manera manual, y también

al no contar con una base de datos o un sistema.

El registro de ventas llamado libro de venta es registrado diariamente en el
formato Excel por el personal asignado, realizar eso resulta ser engorroso debido
a que se realiza de manera manual en Excel, la busqueda de la informacion, ya
gue se limita y toma horas/hombres y no hay informacion en tiempo real, asi
mismo solicitar al empleado un reporte, lo realiza manualmente lo cual existe un
desfase a la hora de saber la informacion tomandose dias para obtener algun

reporte solicitado.

Figura 2. Productividad del vendedor

Productividad del Vendedor
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Fuente: Elaboracion Propia

Se observa en la figura 2, que los vendedores no llegan a la meta deseada que
fue propuesta por la entidad, esto generaba un retraso en el manejo de
informacion en formato Excel, por consecuencia se perdia la informacion, esto
conllevaba a no enviar los respectivos documentos a tiempo. Por tal motivo la

productividad del vendedor se reflejaba a un 60% dado que no hay control por
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ello no se puede dar seguimiento a sus ventas, productos, informacion necesaria
qgue se requiere de las ventas, asi mismo para la entidad esto genera pérdidas

principalmente econémicas.

Otro divisor importante era saber el giro de sus productos mas solicitados; esta
situaciéon ha generado irregularidades, asi mismo se puede observar en la figura
02 que no hay un control adecuado de sus ventas y varian la cantidad de ventas

gue se realizan por cada producto en Lubrinegocios S.A.C.

Figura 3. Volumen de venta por producto

Volumen de Venta por Producto
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Fuente: Elaboracion Propia

Por lo tanto, si la empresa hubiera continuado de la misma forma trabajando con
el proceso de ventas en la entidad, estarian llevando una decaida en sus ventas
y a su vez la perdida de potenciales clientes, plasmadas en ventas no
concretadas, asi como también compras innecesarias de aquellos productos no
tan vendidos por los asesores de ventas, pérdidas de tiempo, y, por consiguiente,
en vez de obtener ganancias se hubiera generado inestabilidad en el crecimiento

de ventas, con una tasa deficiente y baja.

Por lo anteriormente expuesto, se propuso 4 alternativas de solucién, siendo la
principal el Sistema web, como segunda alternativa programar un entrenamiento
especial a los empleados, es decir que aprendan técnicas que los ayuden a
aumentar las ventas, como tercera alternativa ofrecer recompensas a los

asesores de ventas de tal manera que los mantenga motivados y productivos a
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vender més, y como Ultima alternativa la contratacion de mas personal, y que
abarque de forma extensa el proceso de ventas. Finalmente se opt6 por el uso

de herramienta tecnolégicas siendo el Sistema web.

Segun la postura actual que se encontraba la entidad LUBRINEGOCIOS S.A.C,
se realiz6 un analisis, siendo la siguiente probleméatica general: ¢ De qué manera
influye un sistema web para el proceso de ventas en la entidad
LUBRINEGOCIOS S.A.C? y las siguientes probleméaticas especificas: 1) ¢En
gué medida influye la productividad del vendedor en el proceso de ventas de la
entidad LUBRINEGOCIOS S.A.C? 2) ¢De qué medida influye el volumen de
ventas por producto en el proceso de ventas de la entidad LUBRINEGOCIOS
S.AC?

Por lo anteriormente investigado, se plante6 como objetivo general: Determinar
la influencia del sistema web en el proceso de ventas en la entidad
LUBRINEGOCIOS S.A.C. Y los siguientes objetivos: 1). Determinar la influencia
del sistema web en la productividad del vendedor en el proceso de ventas de la
entidad LUBRINEGOCIOS S.A.C. 2). Determinar la influencia del sistema web
en el volumen de ventas por producto en el proceso de ventas de la entidad
LUBRINEGOCIOS S.A.C.

De los objetivos mencionados permitieron formular la siguiente hipotesis general:
El sistema web mejora el proceso de ventas de la entidad LUBRINEGOCIOS
S.A.C. Y las siguientes hipétesis especificas: 1). El sistema web incrementa la
productividad del vendedor en el proceso de ventas de la entidad
LUBRINEGOCIOS S.A.C. 2) El sistema web incrementa el volumen de ventas
por producto en el proceso de ventas de la entidad LUBRINEGOCIOS S.A.C.

Desde el criterio de relevancia social, esta investigacion presenta como
relevancia en la sociedad, poner en marcha un Sistema web a la empresa
LUBRINEGOCIOS S.A.C, puesto que mejorara la imagen que tienen los clientes
ante la empresa, cuyo proceso de ventas sera automatizado, facilitando el
manejo de las ventas, y atraera clientes cuya intencidn seré optar por la compra

en la empresa.

Desde el criterio de las implicancias practicas, con laimplementacion del Sistema

web ayudara a la entidad, puesto que mejorara el proceso de ventas en una
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forma més eficaz y eficiente. Asi mismo con esto implementado, permitira llevar
un control de aquellas ventas hechas, y se evitaran realizar de forma manual, se
brindard un mejor servicio al cliente y asi aumentar las ventas con su

productividad.

Desde el criterio del valor teérico, se empleard un sistema de desarrollo
informatico que esta basado en la tecnologia web, de tal forma brinde valor
agregado a la empresa y se diferencia de las demas, para ser especificos el uso
del Sistema web, implementada con el entorno de desarrollo Visual Studio,
lenguaje de programacion C Sharp, debido a que es facil de aprender y muy
intuitiva, con respecto al SGBD se tiene al SQL Server 2012, ya que es confiable
y de facil uso. Esto brindara al presente proyecto un aporte de conocimientos
sobre formas de implementar un sistema web, que permita conocer en tiempo
real los servicios brindados por la entidad, el status de los productos mas
solicitados, aumentar la productividad de los vendedores y mejorar en el campo

de competencia.

Desde el criterio de utilidad metodolégica, mediante esta implementacion del
sistema web apoyara en la generacion de reportes, que estaran basados, segun
la productividad del vendedor y en el volumen de venta por producto del proceso
de ventas, puesto que permitira a la entidad analizar las ventas realizadas por
cada vendedor, el registro de los productos mas vendidos, esto permitira una

recoleccion de datos eficientes y necesarios a contrastar.
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II. MARCO TEORICO

Desde una perspectiva nacional, Gamboa Castillo lan Erick realizo la
investigacion “Analisis, diseio e implementacion de un sistema Web para
el proceso de ventas con monitoreo de mercaderia por geolocalizacion en
la empresa Nlh 2007 S.A”, en el aiio 2018, en la Universidad Peruana de las

Américas, Peru.

Identific6 como problematica en las siguientes sub-areas como Gestion de
despacho de mercaderia que presenta inconvenientes en: atencion de
mercaderia al cliente, los transportistas desconocen las direcciones de los
clientes, demora en la atencion de despacho de la mercaderia, demora
generacion de guia de remision, realizar rutas basandose en la intuicion para la
entrega de mercaderias; Gestion de cotizaciones en la que presenta
inconvenientes en: Peticion de cotizacion por parte del cliente, demora de
respuesta al cliente; Gestion de ventas en la que presenta inconvenientes en:
Mal llenado de los registros de ventas, demora generacion de comprobante de
pago; compra presencial y no presencial; reportes en la cual presenta
inconvenientes en: Reportes consolidados, informacion desactualizada, demora
en la generacion de reportes. Indica que el objetivo general es implementar un
sistema web en la mejora en mas del 50% en el proceso de ventas de la empresa
NLH, y como objetivos especificos que mejore al 50% en la gestion de ventas,
despacho de mercaderia, cotizacion de la empresa NLH. La investigacion es de
enfoque cuantitativo, utilizando las variables: sistema Web y proceso de ventas;
y descriptivo debido a que utilizaron encuestas, cuyas preguntas fueron a base
de una muestra representativa de la poblacién, y ademas se utiliza la
herramienta de procesamiento de datos SPSS V.23. Este trabajo se ha
desarrollado bajo la metodologia RUP, porque le fue de utilidad para especificar,
documentar y visualizar los métodos, procedimientos y técnicas que
demostraron la eficacia y confiabilidad en el campo de gestion comercial. Como
conclusién se confirma que al implementar un sistema web que mejore en mas
del 50% en la administracion de ventas, se cumpli6 un 60,9% de manera
satisfactoria, en cuanto a la gestién de despacho de mercaderia se cumplié un

70.53% de manera satisfactorio; para la gestion de cotizacién un 73.2%, y para
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la gestion de proceso de ventas se cumple 68.54% de forma satisfactoria, por la
solucién informética implantada. Del presente trabajo se tendra en cuenta la
metodologia RUP que fue utilizada en este proyecto; ademas de los indicadores

gue son sistema web y proceso de ventas.

El presente trabajo de investigacion sirvi6 de modelo por los indicadores

propuestos.

En lima, Francis Reéategui presentdé una investigacion la cual es:
“Implementacion de un Sistema de informaciéon web para el control de
ventas en la entidad Verdal R.S.M. Peri S.A.C”, en el ano 2016, en la
Universidad Nacional de San Martin, Peru. El cual presenta como
problematica el proceso de control en las ventas dado que se realizaba de forma
manual y esto genero una serie de errores y pérdidas de informacion. Los stocks
en la mayor parte no se encuentran actualizados o se desconoce como por
ejemplo la cantidad de productos o que productos faltan. Al no tener manejar el
control efectivo de todas las entradas y salidas de los productos, controlar la
informacion era engorrosa, ademas los comprobantes que se generan algunos
son llenados erradamente dado que no se cuenta con una informacién real para
saber el cliente o la cantidad de stock. El objetivo del presente proyecto es la
mejora de las ventas de forma controlada en la entidad VERBAL R.S.M. PERU
S.A.C., através de la implementacion de un sistema informatico web. El tipo de
trabajo es Casi - experimental, tiene como muestra 56 clientes que fueron
obtenidos de una poblacién 232 clientes que realizan compras a crédito
diariamente.

Llegando a la terminacién de este proyecto, que el hecho de implementar el
sistema de informacidén web, sus ventas se controlaron ain 95%, proporcionando
una informacion oportuna en tiempo real, reduciendo las equivocaciones
cometidas por los empleados al generar los comprobantes de ventas, también
sobre todo se mantuvo actualizado el manejo de informacion de stock. Con este
sistema web se puede destacar que se pudo optimizar y mejorar el proceso de
ventas, agilizando con mayor rapidez, obteniendo informacién a tiempo real para

todas las areas y realizar los reportes mas eficaces.

10



Universidad César Vallejo Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

La presente investigacion sirve como aporte, porque coincide con el objetivo del
presente proyecto llevar un control en las ventas y mantener informacion

actualizado en tiempo real.

A nivel nacional, Lindley Julcay Allinson Rojas realizaron su investigacion
de: “Sistema informatico Web para la Gestién de ventas de la Boutique
Detallitos E.I.R.L utilizando la metodologia AUP y Framework QCODO de
PHP”, en el afno 2016, en la Universidad Privada Antenor Orrego, Peru. Cuya
raiz del problema fue que no contaban con un sistema que controle todas sus
diferentes areas (ventas, compras y almacén), puesto que, en cuanto a la
documentacion de toda la informacion, son llenados manualmente como:
boletas, facturas entre otros, ocasionando perdida de informacién y pérdida de
tiempo dado que no se cuenta con un control de stock de productos tanto de lo
gue ingresa como lo que sale. El objetivo fue el desarrollo de un sistema
informatico Web, para la Gestion de ventas que posibilite tanto el analisis como
el disefio de la informacion, aplicando las fases AUP y herramienta Enterprise
Architect, como gestor de base de datos MySQL. La investigacion es de tipo
aplicada y su método es casi-experimental. Se obtuvieron las mediciones para
el indicador de satisfaccion de usuario y tiempo cumpliendo con la regla de
inferencia establecida, siendo aceptada. Concluyendo que la entidad al poner en
marcha el sistema web, mejoro el servicio que se le brindaba al cliente en el
proceso de venta, optimizando aquellas operaciones de los respectivos procesos
y automatizandolas.

El presente trabajo sirve para tomar en cuenta la herramienta Enterprise
Architect.

A nivel nacional, Luis Angel Ventura Labrin, quien realizo la investigacion
“Automatizacion del proceso de ventas y distribucidn utilizando tecnologia
movil y geolocalizaciéon para la empresa lider SRL”, en el aio 2016, en la
Universidad Privada Antenor Orrego, Peru. Cuya raiz del problema en los
procesos de venta y distribucion, debido a que existe una demora con respecto
a la toma de pedidos de ventas, porque el personal de almacén no cuenta con
el stock de los productos actualizados, cuando los vendedores comienzan a

realizar las ventas demoran todo 1 dia puesto ya que, al tener demasiados
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pedidos, los digitadores comienzan a registrar todo a un sistema corporativo lo
qgue conlleva retraso. El proyecto tiene como objetivo realizar la automatizacion
del proceso de venta via tecnologia mévil y geolocalizacion, usando como
metodologia RUP. EI proyecto es de tipo cuantitativa y como método
experimental, dado que su analisis es preciso por un resultado numérico y
estadistico. Utilizando como indicador la atencién al cliente en porcentaje y
disminucién de tiempo que se toma con el proceso de pedidos. El resultado del
presente proyecto fue sobre la evaluacién de tiempo, costo y cantidad de errores,
en 5 evaluaciones se observo un promedio de 282.2, el tiempo de atencion para
la toma de pedido es de 25.46 y por costo un promedio de s/.2,019.23.
Concluyendo que el periodo de interés al cliente con respecto al sistema
requerido disminuy6 en un 15.50 horas en media, la distribucién se redujo a
58.1%, se permitio ahorrar tanto como tiempo, recursos humanos y costos esto
permitio el aumento de rentabilidad de la entidad y una adecuada gestion a los
clientes.

La presente tesis sirve para tomar en cuenta la metodologia de desarrollo RUP.

En Chimbote, desde una perspectiva nacional, Guzman Ortiz, Rolando
Lucio, realizé la investigaciéon “Sistema informatico de control de ventas
para la empresa inversiones cuba S.R.L de la ciudad de Chimbote”, en el
afo 2018, en la Universidad San Pedro. A ser una entidad en pleno
crecimiento, el area de ventas estuvo presentando percances como el registro
de ventas de articulos y productos realizados de forma manual por el encargado
del area, también hay frustracion puesto que no hay un control adecuado de las
mismas, puesto que se utilizan tickets y boletas, que son guardados por el
vendedor y el cajero (ambos contienen copias). En cuanto a los cierres de fin de
mes de la caja también se realiza de forma manual, y si existe una diferencia, se
realiza un descuento a la persona responsable (cajera). Asi mismo no se puede
saber con rapidez: Cual es el monto de las ventas del dia, el producto mas
vendido, de todos los vendedores quien es el mas productivo en cuanto a la
cantidad de ventas, etc. Tiene como objetivo general el: “Desarrollo de un
sistema informatico de control de ventas para la empresa Inversiones Cuba SRL
de la ciudad Chimbote” y como objetivos especificos: Establecer los procesos

para el desarrollo del sistema, aplicar la metodologia RUP, construir un sistema
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informatico basado en el lenguaje Visual Studio 2010 y motor de base de datos
2008. Tiene las siguientes variables: Sistema informatico y gestion de control de
ventas. El tipo de investigacion es descriptivo y orientacion aplicada no
experimental de corte transversal, la recoleccion de datos se basa en la
investigacion documental (revision de archivos y reportes del rea) y de campo
(basado en encuestas y entrevistas). Se utiliz6 una muestra de tipo de
probabilistica y el muestreo por conveniencia. La muestra estuvo conformada
por los empleados que trabajan dentro del &rea. Llegando a la conclusién de que
el sistema satisface las necesidades y requerimientos a los trabajadores del
area. La presente tesis sirve para tomar en cuenta la metodologia de desarrollo
RUP.

Desde una perspectiva internacional, Escobar, Delmy., De los Angeles,
Teresa., Menjivar, Ever y Serrano, Luis. realizo la investigacién “Aplicacion
web para la gestion de clientes, ventas y control de existencias de
productos y servicios de la unidad de comercializacion del centro nacional
de tecnologia agropecuaria y forestal”, en el ano 2017, en la Universidad

del Salvador.

Se identifico como raiz del problema en la empresa de unidad de
comercializacion del centro nacional de tecnologia agropecuaria y forestal es la
falta de ineficiencia que hay en el control de existencia en los inventarios, sus
procesos son lentos y se realizan de manera manual lo cual genera inseguridad
de datos e insatisfaccion de los clientes, su actividad principal realizar
actividades similares a las estaciones experimentales, comercializacion de
productos y asistencia técnica segun las necesidades de los usuarios. presentan
problemas con control de existencias debido a que registra de manera manual y
sin una codificacidén que actualice cada cierto tiempo en el que se tenga o cuente
con una informacion real es decir el encargado registra manualmente pero la
informacion ingresada no se actualiza para todas areas es por ello que se ven
obligados a comunicarse via teléfono para las consultas de existencias en donde
también se desconoce la disponibilidad real de los productos porque el inventario
también es registrado de manera manual. De igual manera la facturacion es
realizado manualmente lo que tarde un promedio de 15 a 25 minutos pues

cuando se detecta error en la factura esto demora un promedio de varios dias
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hasta detectar el error y esto incurre a la posibilidad de problemas con auditoria
o también perdidas de clientes. Presenta como objetivo general desarrollar una
aplicacion web el cual implica brindar soporte en la gestion de clientes, ventas y
control de existencias de productos y servicios de la unidad de comercializacién
del centro nacional de tecnologia agropecuaria y forestal y como objetivos
especificos pretende estudiar los procesos de la gestion de sus clientes llevar el
control de existencias y ventas, utilizan el diagrama de Pareto para identificar las
pocas causas que son las responsables de la mayor parte del problema, se
tomaron en cuenta encuestas para la columna Id que es identificador para el
problema ponderado. Utilizaron UML, de acuerdo con los requerimientos del
usuario. Llegando a la conclusion la aplicacibn web mejord los siguientes
moédulos, gestion de clientes, ventas y control de existencias. De la presente
investigacion se podra rescatar la problematica, cuya semejanza con la entidad
de la investigacion fue el modo de llevar un control y realizar todo de manera

manual.

Desde una perspectiva internacional, Leon Protilla Nilo Alfredo y Zavala
Guerrero Jéssica Matilde en la investigacion “Diseno de un sistema de
gestidon por procesos para el area de ventas de una empresa dedicada a la
comercializacion de productos agricolas ubicada en la de Milagro”, en el
afio 2017, Guayaquil-Ecuador. La empresa de comercializacion de productos
agricolas tiene una extensa gama desde abonos, maquinarias y equipos,
también posee voliumenes de ventas para sectores mayoristas como minoristas,
cuya actividad principal es brindar productos e insumos en el sector agricola, asi
mantener una apropiada administracion en el area de ventas. Se identific6 como
problematica que la empresa no cuenta con indicadores de gestién lo que les
facilitaria administrar y evaluar el correcto funcionamiento de sus areas, asi
mismo se realiz6 auditorias previas lo cual se pudo identificar problemas,
dificultades, evaluaciones de los procesos ni oportunidades de mejoras.
Presenta como objetivo general disefiar un sistema de gestion por procesos
mediante la implementacion de indicadores para que los empleadores puedan
identificar, evaluar y mejorar los procesos del departamento para la ayuda de la
toma de decisiones, determinando los procesos que se desarrollan en el area de

ventas. El autor concluye que el sistema de gestion de ventas, permitié recopilar
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toda la informacién general del area operacional y documentar el estudio
mediante la preparacion de papeles de trabajo, asi como también dar
seguimientos de recomendaciones y solicitudes para lograr los controles
establecidos. De este antecedente se tomara como aporte tanto el método por
ser experimental y en cuanto al trabajo por ser cuantitativa, lo cual permitira tener

una mayor claridad del método aplicado y més obijetividad.

En Bolivia — La Paz, Quisbert Victor, realizé la investigacion: “Sistema web
de control de ventas e inventarios de insumos Caso: La espaiola”, en el
afio 2015, en la Universidad Mayor de San Andrés: Facultad de ciencias
puras y naturales carrera de informética.

La entidad estd dedicada a la produccion de productos alimenticios para la
comunidad, el problema se centra en el volumen de informacion mal almacenada
puesto que generaba un desperdicio de tiempo en la emisidon de reportes de las
ventas realizadas durante un periodo dado, también con respecto a la
actualizacion de sus productos debido a que presentaban inconsistencias, esto
afectaba en la toma de decisiones para las operaciones realizadas en la entidad.
Presentaba como objetivo general desarrollar un sistema web de ventas e
inventarios de insumos para la empresa embutidos, de tal manera les permita
brindar una informacion confiable y oportuna para una mejor toma de decisiones,
y como objetivos especificos pretende disefiar una base de datos confiable,
mejorar el tiempo de administracion de los datos, reducir fijamente los errores al
momento de realizar informes, desarrollar un control de la adquisicion y la venta
de insumos, desarrollar un médulo de registro de clientes para su facil ubicacion,
entre otros, en cuanto a su metodologia estos utilizan UWE con AUP (version
simplificada de RUP) basado en el proceso unificado y UML, enfocados en
técnicas agiles, puesto a su sencillez y a su facil comprension. El autor concluye
gue gracias a la implementacién del sistema web le permitio a la entidad, realizar
un mejor manejo de ventas de manera mas organizado, el control de productos
eficientemente, la visualizacién de stock de insumos, también se mejor6 en la
atencion hacia el cliente, desde su ingreso hacia su distribucién final. De este
antecedente se tomO en cuenta como ejemplos el objetivo general y la
introduccién del proyecto enfocado en las ventas, asi como también el esquema

de trabajo con el que se desarroll6.
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En Ecuador - Ambato, Bravo Jefferson, realiz6 la investigacion:
“Aplicacion web para la gestion de ventas de la empresa repuestos
automotrices castro”, en el afio 2017, en la Universidad regional auténoma
de los Andes: Facultad de sistemas mercantiles.

La entidad se encuentra dedicada a la venta de repuestos para vehiculos, las
dificultades relacionadas a la gestion de la venta son: presentaban dificultades
al momento de transmitir la informacién a los clientes sobre los productos o el
surgimiento de repuestos sustitutos para autos, en cuanto a la forma de
comunicacion con el cliente eran por via telefénica, fax y presentacion fisica, asi
mismo por tales motivos la entidad no podia ampliar sus horizontes en las zonas
aledanas, causando un efecto negativo en el crecimiento de las ventas, y
tampoco podian invertir recursos para publicitar promociones de sus productos
y servicios. Como objetivo general es: Desarrollar la aplicacion web para el
mejoramiento de la gestion de ventas de la empresa “Repuestos Automotrices
Castro”, y como objetivos especificos: fundamentar cientificamente sobre las
aplicaciones web, sus herramientas de desarrollo y la gestion de ventas,
investigar sobre la gestion de ventas que lleva actualmente la empresa y la
necesidad de un mayor apoyo tecnolégico. Las variables de investigacion son:
Aplicacion web (Variable independiente) y Gestion de Ventas (Variable
dependiente). La investigacion es cuali-cuantitativa, tiene como muestra 136
seleccionados de los ciudadanos de la parroquia San Cristobal, mediante la
técnica de investigacion que es entrevista, encuesta y observacion. Utilizo la
metodologia OOHDM, con las tecnologias PHP, OpenCart y PhpMyAdmin.
Llegando a la conclusion que con el desarrollo de aplicacion fue posible registrar
el numero de productos por categoria y por repuestos, se tendra la base de datos
actualizada de los clientes recurrentes. De este antecedente se tomo en cuenta
como ejemplos el marco teorico y la realidad probleméatica en relacion al rubro

de la empresa que es la venta repuestos para automoviles.
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En Ecuador — Ambato, Reinoso Mercedes, realizd la investigacion:
“Aplicacion web para la gestion de ventas de la empresa Diego Mejia
distribuciones de la ciudad de Ibarra”, en el ano 2018, en la Universidad
regional autbnoma de los Andes: Facultad de sistemas mercantiles.

Identifico como problematica que, en el area de ventas, puesto que el manejo de
las ventas y pedidos se basan manualmente y de forma empirica (basado en la
experiencia), ocasionando errores en la toma de pedidos diariamente, la
actividad principal de la empresa es la comercializacién de repuestos y
lubricantes de motores Diesel. Como objetivo general es: “Implementar una
aplicacion web para la gestién de venta de productos en la entidad Diego Mejia-
Distribuciones de la ciudad de Ibarra. El tipo de investigaciéon es Deductivo-
Inductivo, tiene como muestra 70 personas entre clientes y empleados, mediante
la técnica de investigacion que es entrevista, encuesta. Utilizo la metodologia
RUP, ya que le proporciono las fases necesarias para obtener un software de
calidad, de tal manera cumpla con las expectativas de los clientes, dentro de una
planificacion y presupuesto establecido. Llegando a la conclusién de que el
sistema desarrollado beneficio a la entidad de forma significativa que permitié un
control de sus ventas en los procesos para sus productos. Del presente trabajo

se tendra en cuenta la metodologia RUP que fue utilizada en este proyecto.

Para el capitulo se tomaron referencias teoricas de autores, de tal manera sirva
para un correcto respaldo tedrico sobre la presente investigacion, uno de estos

es el Sistema web, definido de la siguiente manera por los siguientes autores:

Un Sistema Web o Aplicacién web viene a ser una solucién informatica que se
ejecuta mediante un servidor web, estos usuarios pueden acceder a €l mediante
el uso del internet a través de los navegadores. Todos los datos son
almacenados en la web y procesados ahi mismo, pero siempre se necesitaran

la conexion a la red (Maluenda, 2020, pp.2).

Sistema web es utilizado por el cliente/usuario, que mediante un servidor Web
con acceso a Internet o mediante intranet. Son conocidos debido a la factibilidad
con el navegador Web, debido a su ligereza, sin tener la obligacion de disponer

u instalar el software (San Juan, 2016, pp.1).
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La aplicaciones web vienen hacer aquellas herramientas informaticas, en la cual
los usuarios pueden acceder a ellas mediante internet o también de una intranet,

gue se ejecutaran por medio de los navegadores web.

Otra referencia para una definicion mas fundamentada sobre el principal proceso

en esta investigacion, es el proceso de ventas:

“Viene hacer un conjunto de pasos que una entidad realiza desde el momento
gue intenta captar la atencién de un cliente hasta que la transaccion final se
consigue una venta del producto o servicio de la compafia” (Valdés, 2019,

parr.1).

Segun Kotler y Armstrong (2017), manifiesta que “el proceso de ventas es una
secuencia logica de pasos que emprende el vendedor para tratar con un cliente
potencial, este proceso tiene por objetivo producir alguna accion deseada en el
cliente, y termina con un seguimiento para garantizar la satisfaccion del

consumidor cuya accion es la compra” (p.414).

Garcia (2016), manifiesta que: “Es un conjunto de pasos en seguimiento que son
concretos y de forma ordenada, asi mismo para concretar una venta, se necesita

ir de paso en paso de tal manera conlleve a la realizacion final de la venta” (p.73).

Durante el proceso de ventas, el vendedor o asesores de ventas siguen una
serie de pasos con el fin de atraer clentes y la obtencion de que estos efectuen

el pedido y se concrete la venta. (Kotler y Amstrong, 2017, p. 414).
A continuacion se mencionan las etapas que conforman el proceso de ventas:

Busqueda y calificacion de prospectos: Este paso se basa en clasificar
clientes que respondan a la propuesta de valor de la empresa, de tal forma el
vendedor pueda identificar a los clientes adecuados segun su: capacidad
financiera, volumen de negocio, necesidades especiales, ubicacion vy

posibilidades de negocio (Kotler y Amnstrong, 2017, p.414).

Preacercamiento: Antes de ir en busca de un prospecto a la compra, el
vendedor debe tener en claro acerca de su empresa es decir lo que se necesita
en la compra, caracteristicas y estilo de compra. A este paso se conoce como

preaproximacion. Después de haber investigado debe idear un metodo cuya
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estrategia le permita establecer contacto con el cliente potencial interesado para

el producto o servicio que se le ofrece (Kotler y Armstrong, 2017, p.415).

Acercamiento: Este paso se basa en como el vendedor debe acercarse al
cliente, ya sea en su forma de presentarse, en el saludo, en su apariencia, de tal
manera se pueda tener una buena relacion con el cliente y se logre continuar

con la siguientes etapas del proceso (Kotler y Armstrong, 2017, p.415).

Presentacion y demostracion: Mediante este paso, el vendedor le brinda los
beneficios y ventajas del producto al cliente, mediante una forma atractiva y
convincente, de tal manera respondan a sus necesidades y expectativas con los
productos y servicios adecuados ofrecidos por el vendedor (Kotler y Armstrong,
2017, p.416).

Manejo de objeciones: Después de la presentacion del producto, el cliente
muestra objeciones y dudas del producto, en el cual el vendedor debe buscar,
aclarar y superar cualquier objecion a la compra por parte del cliente (Kotler y
Armstrong, 2017, p.416).

Cierre: Al finalizar las objeciones por parte del cliente, el vendedor intenta cerrar
el pedido, pero no todos llegan a conseguirlo debido a la carencia de confianza.
Los vendedores puede usar diferentes tipos de tecnicas, reforzando los
beneficios del producto con mayor fuerza al cliente (Kotler y Armstrong, 2017,
p.416).

Seguimiento: Ultimo paso del proceso de ventas, en el cual el vendedor realiza
un seguimiento al después de la venta realizad, esto lo realiza como un valor, de
tal manera se asegure de la satisfaccion del cliente y este vuelva a ejecutar otra

compra a la empresa (Kotler y Armstrong, 2017, p.416).
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Figura 4. Pasos del proceso de venta
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Para el desarrollo de la investigacion, la dimension que se seleccionara es Cierre
del proceso de ventas, en la cual se procede a objetar tedricamente por los
indicadores tomados:

Productividad de Vendedor (PV): Es aquel indicador que mide la efectividad del
vendedor, relaciona la variable del tiempo invertido en la gestion con el nimero
de ventas obtenidas. Con el cual se obtendra una visibn mas clara de las

habilidades detectadas en cada empleado (Escobar, 2019, parr. 7).

Férmula:

PV — Numero total de ventas
" NUmero de horas traba jadas

Volumen de Ventas por Producto (VVP): Cuya cantidad total de los productos
vendidos, se aplica una férmula que es la multiplicacion de aquellas unidades

vendidas con el precio de venta en un periodo dado (Eslava, 2012, p. 161).

Férmula:

‘ VIVP = Precio de venta * Unidad Vendida
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Segun el desarrollo del presente trabajo se tomaron 3 de las metodologias

enfocadas en el desarrollo:

a. RUP: El Rational Unified Process: Conocido por su acrénimo RUP, viene
a ser mas usada con respecto al analisis, implementacion y
documentacion de sistemas que estadn orientados a objetos, a fin de
adaptarse a las necesidades de cada entidad (Pabon, 2018, parr. 1).
RUP intenta integrar los aspectos necesarios durante todo el ciclo de vida
del desarrollo del software, tanto para proyectos grandes como cortos
(Martinez y Martinez, 2014, p.1).

La metodologia RUP identifica 4 fases diferentes, cuya relacion estd mas

asociado temas de negocio que técnicos (Sommerville, 2005, p.76).
Caracteristicas principales del RUP

e Guiado por casos de uso: Es la descripcion de que es necesario en
el sistema, asi mismo proporciona al usuario un valor agregado,
constituyen una guia fundamental para las actividades durante todo

el proceso de desarrollo (Martinez y Martinez, 2014, p.1).

e Centrado en arquitectura: Involucra aquellos elementos mas
importantes del sistema. Durante el desarrollo se genera una
descripcion de las vistas del sistema, también se reutilizan los
componentes, con respecto a la linea de arquitectura (Martinez y
Martinez, 2014, p.1).

e lterativo e incremental: Para hacer mas practico un proyecto RUP
dividen cuatro fases durante todo el proceso, y se realizan
iteraciones en todo el proyecto, que va incrementando de manera

progresivamente al sistema (Martinez y Martinez, 2014, p.1).
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Figura 5. Fases del RUP
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1. Inicio: En esta etapa se identifican a las stakeholders que vienen a
ser parte fundamental de la entidad, aqui se definen aquellas
interacciones, estableciendo un caso de negocio (Pabon, 2018,
parr.4).

2. Elaboracion: En la presente fase se debe tener conocimiento del
problema, con el fin de establecer un disefio arquitectonico para el
desarrollo del sistema, identificando los riesgos y desarrollando un
plan de trabajo para el proyecto. Al finiquitar esta fase se debe tener
los requerimientos del sistema donde especifican los casos de uso
para el sistema, asi como también un disefio arquitectonico y un plan
de trabajo para el desarrollo del software (Pabon, 2018, parr.4).

3. Desarrollo: En esta etapa se completan las funcionalidades del
sistema, se realizan aquellos cambios necesarios segun las
evaluaciones dadas por usuarios, entre otras mejoras. Al finalizar
esta fase, debe haber tenido como resultado un sistema util, seguido
de la documentacién proporcionada para los usuarios (Pabon, 2018,
parr.4).

4. Cierre: En esta Ultima etapa, viene a ser la entrega del software para
el ambiente que fue disefiado y puesta en marcha para el entorno
real. Al terminar esta fase, finaliza con el software documentado y
para el entorno al cual fue creado (Pabén, 2018, parr.4).

b. SCRUM: Segun Ordéfiez Rubén (2010). Fue descrita por los maestros

Takeuchi Hirotaka y Nonaka Ikujiro, quienes propusieron que el trabajo
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debe ser multidisciplinario a través de la formacion de equipos y varios

niveles para el desarrollo de proyectos de ciclo corto. Lo cual cada uno

aportara un mejor producto logrado. (p. 270).

Para Fernandez y Ferraz (2012), Describen que este modelo es utilizado

para proyectos complejos de forma iterativa e incremental, con el fin de

garantizar una flexibilidad al momento de su entrega y aumentar una

cohesion de los requisitos de clientes. También fomenta la cooperacion y

productividad de cada miembro del equipo”. (p. 255).

Figura 6. Esquema general SCRUM
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Los roles principales de SCRUM tienen la responsabilidad de cumplir con los

objetivos del proyecto, estos son el Product Owner, el Masestro de Scrum y el

Team Scrum, asi mismo tomar en cuenta que ninguno de estos tres roles,

tienen autoridad sobre los otros.

Product Owner, se responsabiliza de maximizar el valor agregado para el

proyecto, es responsable de asegurar que el

proyecto, asi

como también toma en cuenta

equipo Scrum entregue valor al

las necesidades de los

stakeholders, clientes y usuarios (SCRUMStudy, 2017, 48).
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Scrum Mater, se encarga de que los integrantes del equipo scrum cuenten con
un entorno adecuado, libre de distracciones y haciendo que cumplan con los
aspectos y procesos de SCRUM, de tal manera cumplan con el desarrollo del
producto (SCRUMStudy, 2017, 51).

Equipo Scrum, también como conocido como equipo de desarrollo, cuya
actividad es trabajar en las historias de usuario y de la creacion final de los
entregables del proyecto. (SCRUMStudy, 2017, 54).

Product Backlog: Es un listado ordenado de todo lo necesario para el producto,
es muy importante, ya que para cualquier cambio a realizarse en el producto
viene a ser la unica fuente de requisitos, la responsabilidad le pertenece al
Product Owner.

Sprint Backlog: Se refiere al conjunto del Product Backlog seleccionados para
el sprint, adicional un plan para la entrega del incremento de producto y

conseguir el obejtivo de este sprint.

Incremento: La sumatoria de todos aquellos elementos del Product Backlog
COMPLETADOS durante 1 sprint y el valor de los incrementos de todos los
spirnt previos. Asi mismo cuando finaliza 1 sprint, el nuevo incremento debe
estar “TERMINADO”.

c. XP: Para Letelier (2006), “la metodologia agil esta centrada en potenciar
las relaciones interpersonales como claves para el éxito en el desarrollo
de software, la metodologia agil consiste en un conjunto de préacticas
fundamentadas en valores que los participantes del proyecto deben
mantener. Esta metodologia se caracteriza por tener una programacion

rapida” (p. 9).

Fases de Extreme Programming (XP)

“Al igual que otras metodologicas incluye entender lo que el cliente
necesita, crear la solucién y entregar el producto final. El ciclo de vida del
proyecto con la metodologia XP en forma genérica consta de cuatro fases”
(Pérez, 2011, p.72).
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e Fase de planeacion: Segun en esta fase, se define las
historias de usuarios, el equipo de desarrollo debe adaptar
con las herramientas tecnoldgicas y practicas que se
utilizardn en el proyecto, se establece cada historia de
usuario y se realiza un plan de entregas, se definen a la
vez interacciones que poseerd el software (Pérez, 2011,
p.72).

e Fase de Disefio: Se debe emplear tarjetas CRC (Class,
Responsabilities and Collaboration —  Clase,
Responsabilidad y Colaboracion), que definen lo que se
debe implementar en base a objetos, dado que lo ideal es
emplear una tarjeta CRC por cada historia del usuario
(Pérez, 2011, p.72).

e Fase de codificacion: Se debe desarrollar las
funcionalidades de acuerdo a las historias de cada usuario
y las iteraciones correspondientes. El cliente decide que
iteraciones se entregaran en los modulos, funcionales o si
desean conservar el sistema hasta tener la funcionalidad
completa, el XP promueve la programacion basado en
estandares, de modo que sea entendible por el equipo de
desarrollo y su codificacion (Pérez, 2011, p.72).

e Fase de pruebas: Los médulos debe pasar por pruebas
unitarias antes de ser liberados o publicados. La
metodologia XP propone un modelo inverso, en que el
sistema debe pasar por test para ello se debe satisfacer
los requerimientos de las historias de cada usuario para

ser definidas para cada iteracion. (Pérez, 2011, p.73).
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Figura 7. Comparacion entre RUP, SCRUM y XP
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Para determinar la metodologia, se utilizé el juicio de expertos con el apoyo de
3 asesores (Anexo 07) de proyectos y desarrollo de tesis, a través de la siguiente

tabla:

Tabla 1. Validacién de expertos para la aplicacion de la metodologia

Especialista Metodologia Triunfador
RUP SCRUM
Orué Medina, Ariana Maybee 34 27 27 RUP
Allende Tauma Renzo Rodolfo 32 25 20 RUP
Ormefio Rojas Robert Eduardo 35 30 24 RUP

Fuente: Elaboracion Propia

Se puede observar en la Tabla 1, que la metodologia mas adecuada para el
desarrollo de este proyecto es el Proceso Unificado de Rational (RUP), cuyo
puntaje fue mayor (101 puntos) en comparacion a las otras. Por lo anteriormente

expuesto, la metodologia que se utilizé en este trabajo es RUP.
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A continuacion, con el fin de enriquecer con mas contenido tedrico, se procedio
argumentar los demas temas como herramientas tecnoldgicas, gestores de base

de datos y lenguaje de programacion que se utilizaron en el desarrollo.
Lenguajes de Programacion para Sistema Web:

C#: Segun (Arias, 2015, p.18), este tipo de lenguaje es sencillo y se encuentra
orientado a objetos con el cual sirve para crear clases, de forma segura, asi como
también aplicaciones web, este lenguaje es una evaluacién del C y C++, cuenta
con un colector de basura llamado Garbage Collector, cuya funcion es la
liberacion de memoria, de tal manera facilita el desarrollo de aplicaciones, asi
mismo interactda con otros lenguaje de programacién utilizando patrones como
SOAP y XML, otro factor importante es su complicacion rapida debido a que
posee caracteristicas de herencia de otras clases, archivos de extension.exe,

etc.

Java: Fue desarrollado por Sun Microsystems, es un lenguaje muy valorado
porque se puede ejecutar en plataformas como S.O Windows, Mac OS, Linux o
Solaris. Asi mismo por portabilidad ha permitido que la gran mayoria de las
empresas desarrollen sus sistemas de comercio electronico y también sistemas

de informacién (Ladron, 2015, p.2).

PHP: Personal Home Page Tools, o conocido también por su acronimo PHP, es
de tipo Open Source, es interpretado de alto nivel, cuya especialidad es la
creacion de paginas web dinamicas, tiene similitud a lenguaje de programacion
como C++, Java, C# y Pear. Asi mismo aquellas paginas que se desarrollaron
bajo PHP, deben ejecutarse en un servidor WEB y debe estar interpretado por
Apache (Aristizabal, 2012, p.18).
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Tabla 2. Comparacién de las caracteristicas del lenguaje de programacion

LENGUAJE PARADIGMA

C#

JAVA

PHP

Imperativo,
Orientado a
objetos,
reflexivo y

genérico

Imperativo,
Orientado a
objetos,
funcional
(lambda),
reflexivo.
Imperativo,
funcional,
orientado a
objetos,
procedural,

reflexivo

CARACTERISTICAS

Sencillo, Moderno,
orientado a objetos,
orientado a
componentes, seguro,
tiene recolector de

basura

Simple, robusto, de
arquitectura neutral,

portable e interpretado.

Su uso es para crear
paginas dinamicas en la
web, utilizan el servidor

Apache, para su

ejecucion.

VENTAJAS

Permite mantener
multiples
versiones de
clases. Tiene un
rango de tipo de
datos mas
definido.
Facil de aprender
en comparacion
con otros
lenguajes,
contiene diversas
librerias estandar.
Sintaxis similar a
otros lenguajes,
rapido, gratuito y

libre.

Fuente: Elaboracién Propia.

DESVENTAJAS

Solo se puede utilizar
con versiones
modernas de Visual
Studio. NET, el SO
minimo es Windows
NT 4 o superior, y
espacio de 4 G.
En comparacion a
otros lenguajes es

lento.

El cadigo fuente no
puede ser ocultado de
forma eficiente. Solo

se ejecuta en 1
servidor y necesita un
servidor web para que

funcione.

En cuanto al disefio para una mejor visualizacién en distintos dispositivos, se

tiene 2 tipos que son el disefio web responsive o adaptativo:

Segun (Echezuria, 2018) indica que el disefio web responsive, reduce los

tiempos de desarrollo y evita los contenidos duplicados haciendo que el sistema

se vea mas fluido. Basicamente se caracteriza por responder al ancho de banda

de pantalla en cualquier punto, de tal manera se vea mas optima para la pantalla.

En cuanto al disefio web adaptativo, se caracteriza por la disposicion del

contenido dependiendo del ancho de pantalla, este tipo de desarrollo conlleva

mas tiempo, puesto que hay que planificar para diferentes tamafios de pantalla:

computadora de escritorio, tablets y celulares (parr.4).
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Por otro lado el sistema de gestor de base de datos SQL Server adaptado por
Microsoft que posee un eficaz lenguaje, SQL represente una herramienta Util
para enlazar personas y sistemas informéticos a los datos almacenados en una
base de datos (Guérin, 2012, p. 290).

La base de datos elegida es el SQL Server, porque como ventaja se tiene un
mayor rendimiento, en cuanto a su velocidad de operaciones, lo hace un gestor
escalable, estable y seguro, ademas presenta una gran demanda de actividades

debido a su alta disponibilidad sin requerir el uso de los recursos del sistema.
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1. METODOLOGIA

3.1. Disefio y tipo de investigacion

Este andlisis fue determinado de modelo aplicada y preexperimental dado que
concluira en la empresa LUBRINEGOCIOS S.A.C. y se obtendré los resultados

gue seran enfocados en la entidad.

Segun Lozada (2014), “El estudio aplicado tiene como investigacién la
posterioridad de entender la adaptacion directa de las dificultades de la
compafiia o grupo beneficioso. Los descubrimientos tecnoldgicos del analisis

basico, ocupa la unién en la teoria y el resultado” (p.34)

Describe que un disefio preexperimental, al ser tan limitado sobre su nivel de
control en cuanto a su investigacion, mide forma simple los cambios que se
producen mediante una variable experimental que estan dadas por un grupo de

personas (Zepeda, 2003, p.30).

El disefio preexperimental comienza con un grupo de estudio llamado grupo G
sin uso del sistema, llamado Pre test obteniendo resultados “O1”, y en segundo
plano se realiza otra prueba que es llamada posttest (Después de usar el
sistema) llamado “O2”. Esto se realiza con el fin de demostrar el grado que tenia

antes de la aplicacion del experimento (Gémez, 2015, p.99).

Figura 8. Metodologia de la investigacion

O: [—| X |—| O

la investigacion
)

Metodologia de
2015

Fuente:

Donde:

G: Grupo de los sujetos experimental: Es el resultado para la variable

dependiente respecto a la medida.
O1: Representa el antes de utilizar el sistema web para el proceso de ventas.

X: Variable independiente - Sistema Web
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02: Representa el después de la utilizacion del sistema web para el proceso de

ventas. Las medidas son comparadas y ayudaran a determinar indicador.

Se define como método hipotético-deductivo, a los procedimientos que sigue el
investigador, cuyos pasos esenciales son: observacion del fendmeno, la
creacion de una hipétesis, deduccion de consecuencias Yy la verificacion de los
enunciados propuestos en comparacion a la experiencia del problema que fue

presentado durante la aplicacion del trabajo (Echegoyen, 2014, parr.1).

3.2. Variables, operacionalizacion

Esta investigacion se encuentra conformada por 2 variables, que son:

Como variable independiente tenemos: Sistema Web. Son aquellas aplicaciones
gue son utilizadas por los usuarios mediante un servidor web a través de internet,
esta aplicacion es codificada por lenguaje soportados en los navegadores como
HTML, JavaScript, Java, etc. Asi mismo son populares debido a su ligereza y
practicidad, y no hay necesidad de instalar algun software o distribuirlo (San
Juan, 2016, pp.1).

Como variable dependiente tenemos: Proceso de Ventas. Para Kotler y
Armstrong (2017), manifiesta que “el proceso de ventas es una secuencia légica
de pasos que emprende el vendedor para tratar con un cliente potencial, este
proceso tiene por objetivo producir alguna accion deseada en el cliente, y termina
con un seguimiento para garantizar la satisfaccion del consumidor cuya accion

es la compra” (p.414).

Podemos definir de forma operacional a la variable de Sistema Web, de la
siguiente forma: Es una solucién tecnoldgica que le permitira a la entidad
LUBRINEGOCIOS, mejorar sus ventas via internet, logrando dejar atras la forma

en que se realiza el proceso que es via telefénica y con atrasos.

Podemos definir de forma operacional a la variable de Proceso de Ventas, de la
siguiente forma: Es aquellos procesos donde se administran las ventas en la
entidad “LUBRINEGOCIOS S.A.C.”, por lo que como dimensiones tiene el cierre
de la venta para el indicador la productividad del vendedor y para el volumen de

venta por producto se tiene la dimensién seguimiento.

31



Universidad César Vallejo

Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

Tabla 3 Operacionalizacion de Variables

Variable Definicién Conceptual

Segun San Juan (2016). Son
aquellas aplicaciones que son

Variable utilizadas por los usuarios
Independiente Sistema Web mediante un servidor web a
través de internet,
Para Kotler y Armstrong
(2017), manifiesta que “el
proceso de ventas es una
Variable Proceso de secuencia ldgica de pasos que
Dependiente Ventas

emprende el vendedor para
tratar con un cliente potencial,
este proceso tiene por objetivo
producir alguna accién
deseada en el cliente, y
termina con un seguimiento
para garantizar la satisfaccion
del consumidor cuya accion es
la compra” (p.414).

Definicion Operacional
Es una solucién tecnolégica
que le permitir4 a la entidad
LUBRINEGOCIOS, mejorar

sus ventas via internet,

logrando dejar atras la forma
en que se realiza el proceso
gue es via telefonica y con
atrasos.

Es una serie de pasos que la
entidad Lubrinegocios sigue
para conseguir ventas
exitosas. Este proceso
comienza cuando el cliente
solicita por via telefénica u
correo solicitando una
cotizacion de productos, luego
el vendedor valida si hay
stock, en caso de realizar la
compra, la entrega demora 24
horas, para culminar el
proceso el vendedor indica la
fecha que se distribuida el
pedido, adicionalmente se
indica al cliente si desea
boleta o factura en forma
manual.

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 4 Operacionalizacion de los Indicadores

DIMENSION INDICADOR DESCRIPCION TECNICA INSTRUMENTO UNIDAD DE Férmula
MEDIDA
Para hallar la
Cierre Productividad productividad de
del Vendedor vendedor si tiene que Fichaje Ficha Unidades Niimero total de ventas
dividir el total de ventas Registro producidas PV = NGmero ds horas trabajadas
entre horas trabajadas. por hora en
ventas
Para hallar el volumen de
Seguimiento Volumen de venta por producto se
ventas por multiplica el precio de Fichaje Ficha Registro Unidades VVP = Precio de venta * Unidad Vendida
producto ventas por la unidad monetarias

vendida.

Fuente: Elaboracion propia
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3.3. Poblacion (criterios de seleccion), muestra, muestreo, unidad de
analisis

La poblacion es “aquellos individuo, regién, poblacion u ciudad, etc., estan
afectados de un modo u otro por el objetivo de nuestro estudio.” (Orus, 2014, p.
11).

La poblacién se demuestra como un sector de personas 0 cosas que se tiene en
comln una peculiaridad asociada, a la que le se le tiende a adaptar una
evaluacion (Rodriguez, 2005, p.79).

Para esta investigacion que fue desarrollada en la empresa LUBRINEGOCIOS
S.A.C se determiné que, para el proceso de ventas, en referencia a la
productividad del vendedor la poblacion se determind por 396 ventas realizadas
en 4 semanas las cuales han sido registradas en 24 fichas de registro, y para el
volumen de venta por producto, la poblacion 339 productos vendidos realizados

en 4 semanas las cuales han sido registradas en 20 fichas de registro.

Tabla 5 Poblacion de la productividad del vendedor

INDICADOR POBLACION TIPO
PRODUCTIVIDAD DEL VENDEDOR
TASA DE CONVERSION 396 Fichas I‘egIStI‘O

Fuente: Elaboracién Propia

Tabla 6 Poblacion de Volumen de ventas por producto

INDICADOR POBLACION TIPO
VOLUMEN DE VENTAS POR
PRODUCTO 339 Fichas registro
TASA DE CONVERSION

Fuente: Elaboracién Propia

Segun Arias (2012) la muestra viene a ser un subconjunto de una poblacion a
manera representativa, puesto que se extrae de una poblacién accesible, asi
mismo debido a su tamafio y a las caracteristicas, permite obtener resultados y

hacer inferencias, con un margen de error conocido.
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Para calcular el tamafio de la muestra se utiliza la siguiente formula:

T g
N.Z°..p.q
Il =——— - -
(N-1).e+Z°..p.q
Dénde:
n = Tamafo de la muestra N = Poblacién p = Probabilidad del éxito (0.5)

Z = Nivel de confianza deseado 95% (1.96) elegido para nuestra investigacion.
E = Error muestral (0.05) g = Probabilidad del fracaso (0.5)

A continuacion, se aplica la formula para determinar el tamafio de la muestra en
base a la poblacion para ambos indicadores, tenemos como resultado para la
muestra del indicador productividad del vendedor es 195 ventas, realizadas en 4

semanas las cuales han sido registradas en 24 fichas de registro.

B 396 * (1.96)2 * (0.5) * (0.5)
~ (396 — 1) * (0.05)2 + (1.96)2 * (0.5) = (0.5)

n

380.3184

"= 19479

n = 195.24534113

n ~ 195 ventas para el proceso de ventas

Para el indicador volumen de venta por producto se tiene como resultado para la
muestra 180 productos, realizadas en 4 semanas las cuales han sido registradas
en 20 fichas de registro.

B 339 x (1.96)2 % (0.5) * (0.5)
~(339-1) * (0.05)% + (1.96)2 * (0.5) * (0.5)

n

_ 325.5756
~ 1.8054

n = 180.33433034

n =~ 180 productos para el proceso de ventas
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Segun Hernandez y Mendoza (2018), indica que las muestras probabilisticas se
basan en que la seleccion de los casos o unidades de una poblacion tienen la

misma oportunidad de ser elegidos para ser parte de la muestra (p.200).

Segun Orus (2014), Explica que el muestreo es para paises, persona, ciudades,
etc. que se elige de manera al azar entre las probables personas, paises,

ciudades, etc., que estan de una manera u otra por el objeto del estudio (p.11).

Para Vivanco (2005), se le entiende como muestreo estratificado a aquellas
peculiaridades del muestreo en el que se implican herramientas externas para

acoplar a las partes que integran la muestra en distintos estratos (P.81).

El muestreo probabilistico estratificado refiere a que, de una determinada
poblacién, solo se considerada segmentos o0 lo que es igual a estratos
(Hernandez y Mendoza, 2018, p.207).

En este proyecto de investigacion, se utilizard el muestreo probabilistico
estratificado, puesto que se tomaron estratos de toda la poblacion (ventas y

productos), siendo el tipo de muestreo mas acorde para la investigacion.

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Una de las técnicas que se empled en este proyecto de investigacion fue la
entrevista. Segun Doorman (2007), define qué; “El método inicial de
investigacion [...] es la entrevista. Dado que por medio de esta se trata de
obtener informacion notable y veridica a través de una serie de pasos entre el

investigado y el investigador” (p.23).

Para documentar los datos necesarios, se empled la técnica de fichaje la cual es
la sistematizacion intelectual de la labor en fichas bibliograficas, de observacion,

de registro, etc., que sirven para el ordenamiento de ideas.

El tipo de ficha que se ha utilizado para el proyecto de investigacion es la ficha
de registro. Dado que este instrumento permitird durante el tiempo de 4 semanas
aprox., registrar los datos para medir los dos indicadores presentados en este

proyecto de investigacion.
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e Fichal: Productividad del vendedor (ANEXO 4 Y ANEXO 9)
e Ficha2: Volumen de venta por producto (ANEXO 4 Y ANEXO 10)

Durante el desarrollo del proyecto, se realizaron visitas continuas a la empresa
para la recaudacién de informacion por cada indicador, también una reunién con
el gerente comercial brindado su apoyo para poder realizar la toma de datos

correspondientes que se mediran en el pre test y posteriormente el post test.

Tabla 7. Determinacion de las técnicas e instrumentos de recoleccidon de datos

Variable Indicador Técnica Instrumento Fuente

Productividad Fichaje Ficha de Ficha de
productividad del
vendedor hecha

por el investigador

en base a las
caracteristicas y
objetivos

del vendedor registro

Volumen de Fichaje Ficha de Ficha de volumen
de venta por
producto hecha
producto por el investigador
en base a las
caracteristicas y
objetivos

venta por registro

Variable dependiente: Proceso de

ventas

Fuente: Elaboracién Propia
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3.5. Procedimientos

La confiabilidad determinada por Villarroel Vera, Pablo y Oblitas A., Luis (2005)
menciona que el estudio exhaustivo, la valuacion del instrumento en su duracion
interna empleando métodos estadisticos no paramétricos que calcularan la
correlacion entre dos variables, orientados hacia la finalidad u objetivo logrado
de la investigacion (parr. FASE 5 Aplicacion y ensamblaje definitivo del

instrumento).

Como método de confiabilidad se aplicd el test y retest para medir la
confiabilidad. Segun Del Rosario y Brain (2006) describe que durante el tiempo
de este método el instrumento seleccionado para la evaluacion se le aplica por
segunda vez o mas al conjunto de sujetos. Si hay una correlacion de sus
resultados de caracter positivo, este instrumento se le asocia como confiable (p.
155).

Confiabilidad o fiabilidad, significa el grado en el cual un instrumento produce
como resultado consistentes y coherentes en la muestra o casos. (Hernandez y
Mendoza, 2018, p.228).

Para determinar la confiabilidad por el método test-retest, se utilizo la técnica la
correlacion de Pearson que se basa en realizar una prueba estadistica para
analizar la relacion entre dos variables, asi mismo los resultados tienen que caer
en una zona de aprobacion aceptable de 0.8 a mas para que sea aceptable
(Figura 9).

Figura 9. Confiabilidad del instrumento

Mula Muy baja Baja Reqular Aceptable Elevada Tatal o perfecta
e “

] 1

0% de 100% de confiabilidad
confiahilidad {na hay error)

en la medicidn

(esta contaminada

de ermor)

Fuente: Hernandez
Sanpieri (2014)
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La validez empleada en esta investigacion se aplic6 mediante una validacion de

expertos para los instrumentos a nivel de construccién y contenido.
Indicador 01: Productividad del vendedor
Figura 10. Correlacion de la Productividad del Vendedor

Correlaciones

PV_TEST | PV_RETEST
PY_TEST Correlacion de Pearson 1 ,EEMr
Sig. (hilateral) 000
M 2 24
PV_RETEST Correlacién de Pearson ao4” 1
Sig. (hilateral) o0o
M 24 24

** La correlacidn es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

Fuente: Elaboracion Propia

Se puede observar en la Figura 10 que tanto las pruebas de test y re test,
muestran una correlacion de Pearson 0,894 (Elevada) en base a la Figura 9, la
cual se acerca a 1, en resumen. Nuestro instrumento tiene la confiabilidad de
89.4%.

Indicador 02: Volumen de Venta por Producto
Figura 11. Correlacién de Volumen de Venta por Producto

Correlaciones

WP_TEST | WP_RETEST

WWP_TEST Correlacion de Pearson 1 ,9?4"

Sig. (hilateral) oo

M 2 20

VWP_RETEST  Correlacidn de Pearson 74" 1
Sig. (hilateral) 00n

M 20 20

** La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

Fuente: Elaboracion Propia
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Se puede observar en la Figura 11 que tanto las pruebas de test y re test,
muestran una correlacion de Pearson 0,974 (Elevada), con base en la Figura 9,
la cual se acerca a 1, en resumen. Nuestro instrumento tiene la confiabilidad de
97.4%.

Asi mismo, para que la investigacion tenga validez, se aplico el juicio de tres

expertos para los instrumentos entre construccion y contenido.

Indicador 01: Productividad del vendedor

Tabla 8. Resultados de evaluacién de instrumento — Productividad del vendedor

Puntuacién del indicador
1 2 3 4 5 6 7 8 9 | Promedio
Experto
Orué Medina, 90 | 100 100 |85 | 100 100 |85 |75 |90 92
Ariana Maybee
Ormerfio Rojas, | 85 | 85 85 85 |85 85 85 |81 |90 85
Robert Eduardo
Allende Tauma | 85 | 90 90 95 | 90 90 90 |95 | 90 91
Renzo Rodolfo

Fuente: Elaboracion Propia

Indicador 02: Volumen de Venta por Producto

Tabla 9. Resultados de evaluacion de instrumento — Volumen de venta por producto

Puntuacién del indicador
1 2 3 4 5 6 7 8 9 | Promedi

Experto 0

Orué Medina, 90 /100 | 100 |85 |100 |100 | 85 75 90 92
Ariana Maybee

Ormerfio Rojas, | 85 | 85 85 85 | 85 85 85 81 90 85
Robert Eduardo

Allende Tauma | 85 | 90 90 95 | 90 90 90 95 90 91
Renzo Rodolfo

Fuente: Elaboracion Propia
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3.6. Métodos de andlisis de datos

Elegir un método mas conveniente para decidir la confiabilidad de los resultados
en una prueba, se basa en la aplicacion del mismo instrumento por segunda vez
(Anastasi y Urbina, 1998, p. 91).

Para esta investigacion se utilizara la prueba estadistica T — Student, asi mismo
segun Gomez (2006), lo define como una facilidad de modelo teérico para el
investigador porque le permitird estimar el valor de la media a través de una
muestra pequefia que fue extraida de la poblacion, para la prueba el tamafio de

la muestra es inferior a 30 elementos (n < 30) (p.124).

A continuacion, se muestra la hipétesis estadistica, que parte de la siguiente

hipotesis general.

Ho: El Sistema Web no mejora el proceso de ventas en la entidad
LUBRINEGOCIOS.

Hoa. ElI Sistema Web mejora el proceso de ventas en la entidad
LUBRINEGOCIOS.

Hipotesis Especificas
HE1:

Hipotesis Ho: El Sistema Web no aumenta la productividad del vendedor en el
proceso de ventas en la entidad LUBRINEGOCIOS S.A.C.

Ho: PV4<= PVa

Donde:
PVa Productividad del vendedor antes de la utilizacion del Sistema Web.

PV4. Productividad del vendedor después de utilizacion del Sistema Web.
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Hipotesis Hq: El Sistema Web aumenta la productividad del vendedor en el
proceso de ventas en la entidad LUBRINEGOCIOS S.A.C.

Ha: PVa> PVa

Donde:

PVa: Productividad del vendedor antes de la utilizacion del Sistema Web.
PV4: Productividad del vendedor después de la utilizacién del Sistema Web.
HE2:

Hipotesis Ho: El Sistema Web no aumenta el Volumen de Venta por Producto
en el proceso de ventas en la entidad LUBRINEGOCIOS.

Ho: VVP4 <= VVP,

Donde:
VVPa: Volumen de Venta por Producto antes de la utilizacion del Sistema Web.

VVPq : Volumen de Venta por Producto después de la utilizacion del Sistema
Web.

Hipotesis Hq: El Sistema Web aumenta el Volumen de Venta por Producto en
el proceso de ventas en la entidad LUBRINEGOCIOS.

Ha: VVPg> VVP,

Donde:
VVPa.: Volumen de Venta por Producto antes de la utilizacion del Sistema Web.

VVPq : Volumen de Venta por Producto después de la utilizacién del Sistema
Web.
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3.7 Aspectos Eticos

La presente investigacion de este proyecto, tiene el compromiso de parte de los
investigadores de respetar con prudencia la veracidad de los resultados y datos
proporcionados por LUBRINEGOCIOS S.A.C. Ademas de no manipular y
dispersar la informacion confidencial, dado que podria perjudicar a la entidad, en
otras palabras, sera utilizada de forma correcta, y citada, en referencia a los

andlisis de datos con los que se trabajaran.
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IV. RESULTADOS

Para determinar la hipétesis de la presente investigacion, fue realizada mediante
2 fases, segun el disefio del estudio escogido, que fueron el Pre — experimental.
La cual se determina que en la primera fase este compuesta por el uso de la
prueba del pre test, que consiste en evaluar cada indicador antes de la
implementacion del Sistema propuesto, consecuentemente se vuelve a realizar
otra evaluaciéon mediante el post test hacia cada indicador con el sistema web
implementado, donde se ejecuta una comparacion segun los datos obtenidos por

cada fase.

Con el uso de la herramienta del programa SPSS v21 basado en el calculo
estadistico, se obtuvieron los resultados calculados, a fin de obtener la prueba
de normalidad, que fue en base al tamafio de la muestra del estudio, de tal

manera se pueda determinar si la hipotesis propuesta es aceptada o rechazada.
Andlisis descriptivos

En el tiempo de realizacion del estudio, se aplicd un Sistema web de tal manera
se evalle y determiné la productividad del vendedor y volumen de ventas por
producto en la entidad LUBRINEGOCIOS S.A.C.; para ello se utilizé un Pre-Test
gue permita conocer el estado actual de los indicadores; asi mismo luego de
implementarse el sistema web, se registré nuevamente el volumen de ventas por
producto. Los resultados descriptivos de estos indicadores se muestran en las
Tablas 10y 11.

e Indicador: Productividad del vendedor

Los resultados descriptivos de la Productividad del vendedor de estas

medidas se presentan en la Tabla 10.
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Tabla 10. Medidas descriptivas del Indicador Productividad del vendedor antes y

después de implementar el Sistema Web

Estadisticos descriptivos

N Minimo Maximo Media Desv. tip.
PV_PRETEST 24 1,00 1,67 1,3750 , 19131
PV_POSTEST 24 7,33 9,25 8,2917 ,58943
N valido (segun lista) 24

Fuente: Elaboracion Propia

Para el caso del indicador Productividad del vendedor, en el pre test de la

muestra calculo una media 1.38 unidades producidas por hora en ventas,

con un minimo del 1.00 unidades producidas por hora en ventas y un

maximo de 1.67 unidades producidas por hora en ventas, mientras que

en el post test fue de 8.29 unidades producidas por hora en ventas, con

un minimo de 7.33 unidades producidas por hora en ventas y un maximo

del 9.25 unidades producidas por hora en ventas; esto quiere decir que

hay una diferencia entre el antes y después de la implementacion del

sistema.

Figura 12. Indicador de Productividad del vendedor antes y después de la

implementacién del Sistema web

9.00
8.00
7.00
6.00
5.00
4.00
3.00
2.00
1.00
0.00

Productividad del vendedor

1.38

8.29

B Media

Fuente: Elaboracién Propia
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e Indicador: Volumen de venta del producto

Los resultados descriptivos del volumen de venta del producto de estas
medidas se presentan en la Tabla 11.

Tabla 11.Medidas descriptivas del Indicador Volumen de venta del producto antes y
después de implementar el sistema web

Estadisticos descriptivos

N Minimo Maximo Media Desv. tip.
VVP_PRETEST 20 720 2000 1283,50 393,057
VVP_POSTEST 20 1980 31500| 15260,25( 9233,882
N vélido (segun lista) 20

Fuente: Elaboraciéon Propia

Para el caso del indicador volumen de venta del producto, sin el sistema
web se obtuvo como media un valor de 1283.50, mientras con el sistema
web se obtuvo el valor de 15260.25; esto quiere decir que existe una
diferencia significativa antes y después de la implementacion del sistema;
asi mismo se visualiza como valor minimo sin implementacion del sistema
en 720 unidades monetarias y con la implementacion en 1980 unidades
monetarias; por lo consiguiente en valores maximos antes del sistema en

2000 unidades monetarias y con el sistema 31 500 unidades monetarias.

Figura 13: Indicador del volumen de venta por producto antes y después de la
implementacién del sistema web.

15260.25

16000.00
14000.00
12000.00
10000.00
8000.00
6000.00
4000.00 1283.50

0.00

B Media

Volumen de venta por producto

Fuente: Elaboracién Propia
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Andlisis Inferencial

Prueba de Normalidad

Se procedié a realizar las pruebas de normalidad para los indicadores de
Productividad del vendedor y Volumen de venta por producto, mediante el
método de Shapiro-Wilk, dado que la muestra es de 24 documentos de ventas
por dia durante 1 mes y es menor a 50 (n<50). Asi mismo para el indicador
volumen de ventas por producto también se evalué con el método Shapiro Wilk,
puesto que la muestra es de 20 productos y es menor a 50, tal y como
argumentan Hernandez, Fernandez y Baptista (2006, p.376). En dicha prueba
fue realizada introduciendo los datos de cada indicador en el software del
programa estadistico SPSS v21, con un nivel de confiabilidad del 95%, bajo las

siguientes condiciones:
Si:
Sig. < 0.05 adopta una distribuciéon no normal.
Sig. = 0.05 adopta una distribucion normal.
Donde:

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

Los resultados obtenidos fueron los siguientes:

Indicador: Productividad del vendedor

Con el motivo de escoger la prueba idénea para la hipétesis; los datos obtenidos
fueron sometidos a la comprobacion para ver la originalidad de su distribucion, y
si de esta manera se demostraba que los datos obtenidos de la productividad del

vendedor eran de caracter normal o no normal.
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Tabla 12: Prueba de normalidad del Indicador Productividad del vendedor

Shapiro-Wilk
Estadistico o] Sig.
PV_PRETEST ,933 24 , 116
PV_POSTEST ,959 24 421

Fuente: Elaboracion Propia

En la Tabla 12, se pueden apreciar de forma especifica los resultados de la
prueba indican que el Sig. De la Productividad del vendedor en el Pre-Test fue
de 0.116 el cual es mayor a 0.05. Por consiguiente, la productividad del vendedor
presenta una distribucion normal. Las conclusiones de la prueba del Post-test
argumentan que el Sig. de la productividad del vendedor fue de 0.421, el cual es
mayor a 0.05, por lo que la productividad del vendedor se distribuye
normalmente. Lo que reafirma la que la distribucion presentada en los datos
comparados de la muestra es de tipo normal, tal y como se observa en las
Figuras 14y 15.

Figura 14: Prueba de normalidad de la productividad del vendedor antes de
implementarse el sistema.

67 Media = 1,38

Desviacion tipica = 191
M=24
| a \

4=

Frecuencia

1,00 1,20 140 1,60 1,80
PV_PRETEST

Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 15: Prueba de normalidad de la productividad del vendedor después de
implementarse el sistema.

57 Media = 8,29
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Fuente: Elaboracion Propia

Indicador: Volumen de venta por producto

Con el motivo de escoger la prueba idonea para la hipétesis; los datos obtenidos
fueron sometidos a la comprobacion para ver la originalidad de su distribucion, y
de esta manera se demostraba que los datos obtenidos del volumen de venta

por producto eran de caracter normal o no normal.

Tabla 13: Prueba de normalidad del Indicador Volumen de venta por producto

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
VVP_PRETEST ,938 20 ,217
VVP_POSTEST ,954 20 432

Fuente: Elaboracién Propia

En la Tabla 13 se pueden apreciar de forma especifica los resultados de la
prueba indican que el Sig. del volumen de venta por producto en el Pre-Test fue
de 0.217 el cual es mayor a 0.05. Por consiguiente, el indicador de volumen de
venta por producto presenta una distribucion normal. Las conclusiones de la

prueba del Post test argumentan que el Sig. del volumen de venta por producto
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fue de 0.432, el cual es mayor a 0.05, entonces los datos provienen de una

distribucién normal, tal y como se muestra en las figuras 16 y 17.

Figura 16: Prueba de normalidad del volumen de venta por producto antes de
implementarse el sistema.
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Fuente: Elaboracion Propia

Figura 17: Prueba de normalidad del volumen de venta por producto después de
implementarse el sistema.
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50



Universidad César Vallejo Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

Prueba de Hipo6tesis

Hipotesis de Investigacion 1:

e H1: El Sistema Web aumenta la productividad del vendedor en el proceso de
ventas en la entidad LUBRINEGOCIOS S.A.C.

e Indicador: Productividad del vendedor
Hipdtesis Estadisticas
Definicion de variables:

> PVa Productividad del vendedor antes de la utilizacion del Sistema Web.
» PVg. Productividad del vendedor después de la utilizacion del Sistema
Web.

e Hipotesis HO: El Sistema Web no aumenta la productividad del vendedor
en el proceso de ventas en la entidad LUBRINEGOCIOS S.A.C.

Ho: PVg<= PV,

El indicador sin el Sistema Web es mejor que el indicador con el Sistema
Web.

e Hipétesis Ha: El Sistema Web aumenta la productividad del vendedor en
el proceso de ventas en la entidad LUBRINEGOCIOS S.A.C.

Hq: PVd > PVa

El indicador con el Sistema Web es mejor que el indicador sin el Sistema
Web.
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Figura 18: Productividad del vendedor - Comparativa General
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Fuente: Elaboracion Propia

Se concluye de la Figura 18 que existe un incremento en la Productividad del
vendedor, el cual se puede verificar al comparar las medias respectivas, que

asciende de 1.38 al valor de 8.29.

En cuanto al resultado del contraste de hipdtesis se aplico la Prueba T-Student,
debido a que los datos obtenidos durante la investigacion (Pre-Test y Post-Test)
se distribuyen normalmente. El valor de T contraste es de -52.622, el cual es

claramente menor que -1.714 (Ver tabla 14).

Tabla 14: Prueba T-Student para la productividad del vendedor para el proceso
de ventas en la empresa LUBRINEGOCIOS S.A.C

Prueba de T - Student

Media t al Sig. (bilateral)
PV_PRETEST 1.38 59 622 23 000
PV_POSTEST 8.29 e ’

Fuente: Elaboracién Propia

52



Universidad César Vallejo Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

Figura 19: Distribucion T-Student
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Fuente: Elaboracién Propia
En la Figura 19 da por conformidad que el valor de t es igual a -52.622, dicho
valor es menor que -1.714, ubicandose en la zona de rechazo. Esto significa que
se rechaza la hipotesis nula, dando aceptacion a la hipotesis alterna con una
confianza del 95%. También, el valor T obtenido, como se puede apreciar en la
Figura 20, se situa en la zona de rechazo. Por lo consiguiente, El Sistema Web
aumenta la productividad del vendedor en el proceso de ventas en la entidad

LUBRINEGOCIOS S.A.C.

Figura 20: Prueba T-Student - Productividad del vendedor

Region de
Rechazo -1.714

Region de Aceptacion

-52.622

Fuente: Elaboracién Propia
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Hipotesis de Investigacion 2:

e H2: El Sistema Web aumenta el Volumen de venta por producto en el proceso
de ventas en la entidad LUBRINEGOCIOS S.A.C.

e Indicador: Volumen de venta por producto
Hipdtesis Estadisticas
Definicion de variables:

» VVPa Volumen de venta por producto antes de la utilizacion del Sistema
Web.
» VVP4. Volumen de venta por producto después de la utilizacion del

Sistema Web.

e Hipotesis HO: El Sistema Web no aumenta el volumen de venta por
producto en el proceso de ventas en la entidad LUBRINEGOCIOS S.A.C.

Ho: VVP4 <= VVP,4

El indicador sin el Sistema Web es mejor que el indicador con el Sistema
Web.

e Hipétesis Ha: El Sistema Web aumenta el volumen de venta por producto
en el proceso de ventas en la entidad LUBRINEGOCIOS S.A.C.

Ha: VVP4> VVP,

El indicador con el Sistema Web es mejor que el indicador sin el Sistema

Web.
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Figura 21: Volumen de Venta por producto - Comparativa General
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Fuente: Elaboracion Propia

En la Figura 21 se manifiesta un aumento en el volumen de venta por producto,

este mismo se demuestra al hacer la comparacion de las medias que se eleva
del valor 1283,50 al valor 15260,25.

En cuanto al resultado del contraste de hipotesis se aplico la Prueba T-Student,

debido a que los datos obtenidos durante la investigacion (Pre-Test y Post-Test)

se distribuyen normalmente. El valor de T contraste es de -6.889, el cual es

claramente menor que -1.729 (Ver tabla 15).

Tabla 15. Prueba T-Student para el volumen de ventas por producto para el proceso
de ventas en la empresa LUBRINEGOCIOS S.A.C

Prueba de T - Student

. Sig.
Media t gl (bilateral)
VVP_PRETEST 1283,500
-6,889 19 ,000
VVP_POSTTEST 15260,250

Fuente: Elaboracién Propia

55



Universidad César Vallejo Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

Figura 22. Distribucion T- Student
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Fuente: Elaboracion propia
En la Figura 22 da por conformidad que el valor de t es igual a -6.889, dicho
valor es menor que -1.729, ubicandose en la zona de rechazo. Esto significa que
se rechaza la hipotesis nula, dando aceptacion a la hipotesis alterna con una
confianza del 95%. También, el valor T obtenido, como se puede apreciar en la
Figura 23. se sitla en la zona de rechazo. Por lo consiguiente, el Sistema Web
aumenta la productividad del vendedor en el proceso de ventas en la entidad

LUBRINEGOCIOS S.A.C.

Figura 23.Prueba T-Student - Volumen de venta por producto

Region de
Rechazo -1.729

Region de Aceptacion

-6.889

Fuente: Elaboracién propia
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V. DISCUSION

Para esta investigacién, segun los resultados obtenidos se realiza una
comparativa tanto para el volumen de venta por producto y la productividad del
vendedor en el proceso de ventas de la empresa LUBRINEGOCIOS S.A.C.

1. Para el indicador volumen de venta por producto; alcanzo una media de

1283,50 unidades monetarias antes del sistema y 15260,25 unidades
monetarias con la implementacion del sistema; lo cual nos indica un
aumento en 13976, 75 unidades monetarias. Con ello se corrobora que la
implementacion del sistema web aumenta en 91.58%.
Por lo tanto, supera lo expresado por Mendoza Ramirez, Xiomara (2018)
en su tesis “Sistema web para el proceso de ventas en la empresa
LUBRISSA S.A.C”, el cual aumento el volumen de ventas por productos
en 63%.

2. Asi mismo, se obtuvo como resultado que el sistema web aumento la
productividad del vendedor en 1.38 unidades a un valor de 8.29 unidades,
lo que demuestra un aumento de 6.91 unidades. De la misma manera
Claudia Bendezu Huayta, en su investigacién “Sistema web para el
proceso de ventas en la botica “HELIFARMA” E.I.R.L”, concluye que el

sistema web incrementa de un 4.42% a un 19.31%.

La obtencién de los resultados presentada en esta investigacion desarrollada
demuestra que el uso de un Sistema web como herramienta T.l, otorga un mejor
manejo y mas oportuno del proceso de ventas, afirmando que el sistema web
para el proceso de ventas en la empresa LUBRINEGOCIOS S.A.C, aumenta el
volumen de ventas por producto a un 91.58%, y aumenta la productividad del
vendedor aun 6.91 unidades producidas por hora en ventas, por lo que a partir
de los resultados obtenidos se da por consiguiente que el sistema web mejora el
proceso de ventas en la empresa LUBRINEGOCIOS S.AC.
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VI. CONCLUSION

Las conclusiones elaboradas para esta tesis son las siguientes:

PRIMERO: Se concluye que el volumen de ventas por producto para el proceso
de ventas en la empresa LUBRINEGOCIOS S.A.C. aumenta con la
implementacion del sistema web, ya que sin el sistema obtuvo un valor de
1283.50 unidades monetarias, y el volumen de ventas por producto después de
la implementacion obtuvo 15260.25 unidades monetarias, lo que indica el

aumento en 63% en el volumen de ventas por producto.

SEGUNDO: Se concluye que el sistema web aumento la productividad del
vendedor en un 8.29 unidades. Por lo tanto se afirma que el sistema web
aumento la productividad del vendedor para el proceso de ventas de la empresa
LUBRINEGOCIOS S.A.C.

TERCERO: Para finiquitar con la obtencion de los buenos resultados que forman
parte de los indicadores, se llega a la conclusién que el Sistema web mejora el
proceso de ventas en la empresa LUBRINEGOCIOS S.A.C. Asi mismo esto
evidencia un cambio positivo para la entidad alcanzando sus objetivos, habiendo
comprobado que las hipétesis planteadas son aceptadas con una confiabilidad
del 95%.
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VIl. RECOMENDACIONES

PRIMERO: Se recomienda tomar como indicadores al volumen de ventas
producto y a la productividad del vendedor; esto es con el fin de mejorar el
proceso de ventas de una organizacion para que se pueda medir como calcular
la productividad laboral de los vendedores puesto ayudard a tomar decisiones
necesarias y el aprovechamiento de los recursos disponibles en su entidad; de

igual manera los productos méas vendidos y si cuentan con un stock para ello.

SEGUNDO: Se sugiere invertir en constante y completas capacitaciones de tal
manera los empleados ejerzan un alto grado de control y andlisis del sistema y
se desarrolle de forma efectiva y segura, a fin de que no exista equivocaciones

o mal manejo de este.

TERCERO: Se recomienda a la empresa que si a futuro abren mas sucursales,
se les implemente este sistema, de tal manera se controle de una mejor forma

las ventas y conocer los productos mas vendidos, solicitados por los clientes.
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ANEXOS
ANEXO 01: ENTREVISTA

ENTREVISTA PARA DETERMINAR LA PROBLEMATICA EN EL PROCESO DE VENTAS EN LA
EMPRESA LUBRINEGOCIOS SAC

Nro. Entrevista 1

Nombre Entrevistado Sr. David Antonio Apolaya Naupa
Cargo Gerente Comercial

Fecha 6/10/2020

1. ¢éQué servicio presta?
Brindamos el servicios de distribucién y ventas de la linea completa Repsol y Frenosa.

2. ¢En cudntas dreas esta dividido el lubrinegocios?

- Areade Almacen

- Area de Contabilidad

- Areade Logistica

- Area de Administracién
- Areade RR.HH.

3. ¢éComo se realiza el proceso de ventas en su empresa?

El proceso de venta se realiza de manera mecanizado toda informacién es llenado en el formato
Excel ya sea (Almacén, Agenda, guias de salida, guia de entrada, boletas, facturas, entre otras).
Lo que lleva a buscar de manera manual cada informacién a lo que se requiera, ya sea una venta
a cliente, cotizacién, informacién de las ventas que se a vendido, entre otros. El personal
autorizado se encarga de subir al portal de Sunat las boletas, facturas, etc.

4. ¢Puede indicar cuales son las actividades que se debe hacer para cumplir con ese proceso?

El proceso de venta se realiza por medio de via telefénica u correo electrénico solicitando ciertos
productos y sus respectivas cantidades lo que dificulta el proceso de venta ya que se realiza la
toma de pedido a través de una hoja Excel, lo que ocasiona la demora de hasta 15 minutos que
una atencién promedio de 3 a 4 minutos debido a que la informacién del producto no se
encuentra organizada y actualizada, teniendo que buscar manualmente y esperar la respuesta
del almacén en devolver la informacién . Después de haber tomado el pedido del cliente, el
personal efecttia el cruce de informacién, verificando si los datos tanto del cliente como del
producto se encuentran actualizados o equivocados, lo que ocasiona malestar injustificado. en
el caso no se cuente con stock se le solicita a la entidad Repsol o Frenosa los materiales faltantes
lo que demora en llegar a la Lubrinegocios un aproximado de 24 hrs. En el caso se cuente con
stock la entidad se comunica o envia lo solicitado por el cliente. Para culminar el proceso el
empleado indica la fecha que se hara la distribucién del pedido solicitado, adicionalmente se
indica al cliente si desea boleta o factura en forma manual, lo que también ocasiona que él
cliente no vea reflejado los datos en las ventas.

5. ¢Cudles suelen ser los principales problemas dentro del proceso de ventas?
- El tiempo en que demora la elaboracion de la orden de venta y el comprobante de pedido
del cliente, lo que conlleva a la demanda de tiempo ya que para emitir la orden de servicio

se tiene que validar la informacién de productos que soliciten por medio de documentos en
fisico, ademas verificar si se cuenta con la cantidad requerida o no por lo que no cuentan
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con un control de productos, una vez generado la venta de emisiéon del comprobante se
genera a través de facturas que son registradas de manera manual, toda las actividades
mencionada toman su tiempo debido a que no cuenta con toda la informacién.

- El tiempo en que demora la elaboracién del Kardex Valorizado, ya que al contar con
informacién incompleta y los materiales no se encuentran con facilidad no podemos
controlar lo que es el registro de la entrada y salida de los productos.

- El tiempo en que demora el generar el pedido a los proveedores, demanda demasiado
tiempo ya que se realiza de manera manual, debido a que no cuenta con una base de datos
o un sistema.

6. éComo es el registro de la informacién de las ventas en su empresa?

El registro de ventas llamado Libro de Venta es registrado diariamente en el formato Excel por
el personal asignado.

7. éTienen problemas al realizarlo?

El proceso es tedioso debido a que se realiza de manera manual en Excel, la busqueda de la
informacion, reporteria se realiza tedioso, ya que se limita y toma horas/hombres y no hay
informacion en tiempo real.

8. ¢Suempleado cumple con los términos acordados?

Dentro de lo que se realiza manualmente si, pero igual existe un desface a la hora de saber la
informacion tomandose dias para obtener algin reporte solicitado.

9. ¢éControla el tiempo en el que los empleados desempeiian su trabajo?

Se trata de optimizar los tiempos, sin embargo, al no contar con un software, asimismo no se
puede controlar en tiempo real la produccidon operacional de los empleados.

10. ¢{Qué beneficios espera de un sistema para el proceso de ventas de su empresa?

- Mejoras en la efectividad operativa.

- Mayor rapidez y eficiencia en las actividades de la empresa.

- Organizacion y sistematizacién en los procesos de gestién de ventas.

- Mejorar de manera sistematica la basqueda de pedidos, ventas, almacén y agenda.

- Reducir el tiempo de espera en registros.

-  Agilizar los procesos de registros y control de los productos del almacén.

- Mejorar la calidad de atencidn al cliente obteniendo satisfaccién por la rapidez en atencidn.
- Reportes actualizados de sus actividades en tiempo real.

- Permita dar soporte adecuado a las areas involucradas,

¥ >
LUNBRINEQOCIOS T G iaile. v e

David Antonio Apolaya Naupa
DNI: 41814960
Gerente Comercial
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ANEXO 03: DIAGRAMA DE PROCESO
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ANEXO 04: CARTA DE PRESENTACION

E IRIDITECHK S.A.C.

AUTORIZACION PARA LA REALIZACION

Por medio del presente documento, yo Sandra Isabel Ruiz Sanchez, identificada
con DNI N° 15862907 y representante legal de la empresa IRIDITECHK S.A.C
autorizo a la Srta. Lesly Camille Arias Ciriaco identificada con DNI N°
75413833 y autorizo a la Srta. Machaca Ccahui Ruth Vanessa identificada con
DNI N°76392809 a realizar la investigacion titulada: “SISTEMA WEB PARA
EL PROCESO DE VENTAS EN LA EMPRESA LUBRINEGOCIOS S.A.C". La
mencionada implementacion es realizada para el drea de ventas desde mes de
octubre del afio 2020.

Se expide la presenta constancia de implementacion, para los fines que
considere pertinentes.

Lima,17 de Noviembre del 2020

g&D;ECﬁ SECZ
SANDRA ISABEL RUIZ SANCHE?

GERENTE GENERAL

CALLE SIMON SALGUERO N*" 591 OFICINA 3, 200 Piso MIRAFLORES
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ANEXO 05: RESULTADOS DE CONFIABILIDAD DEL INSTRUMENTO

Indicador: Productividad del vendedor

RESULTADDS DE CONFIABILIDAD DEL INSTRUMENTD

Indicador: Productividad del vendedor

Ficha de Registro
Investigador Lesky Camille Arias Ciriaco Tipa de Prueba | Test
ruth vanessa Machaca Coahui

Empresa Investigada Lubrinegocios 3.4.C

Motive de Investigacion Productividad del vendedor

Fecha de Inicio 03 Agosts 2020 | rechaFinal | 31 Agosto 2020

variable Indicador redida Formula
Procesa de | Productividad Unidad PW= Mumero total de wentas
wentas del vendedor Mumero de horas trabajadas
item Fecha HNro total de MNro de Productividad de
ventas Horas wvendedor

1 03/08,/2020 23 12 1.82
Z 04/08/2020 15 12 1.25
3 05/08/2020 22 12 1.E3
4 06/08/2020 15 12 1.25
5 oO7/08/2020 15 12 158
7] OE/08/2020 21 12 1.75
7 10/08/2020 17 12 1.42
E 1170872020 25 12 208
-] 12/08/2020 20 12 1.67
10 13/08/2020 18 12 1.50
11 1470872020 20 12 1.67
12 15/08/2020 27 12 Z.25
13 17/08/2020 17 12 142
14 1B/08/ 2020 15 12 133
15 19/08/2020 23 12 1.82
15 20/08/2020 15 1z 1.58
17 21/08/2020 15 12 1.25
13 22/08/2020 20 12 1.67
15 2470872020 22 12 1.E3
2 25/08,/2020 17 12 142
z1 26/08/2020 4 12 Z.00
22 2770872020 15 12 158
2 2E/08,/2020 25 12 2.08
24 3170872020 20 12 1.67
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Ficha de Registro
Investigador Lesly Camillz arias Ciriaco Tipo de Prueba | ReTsst
Ruth vanessa Machaca Crahui
Empresa Investigada Lubrinegocios 5.4.C
Motivo de Investigacion productividad del vendedaor
Fecha de Inicio 01 3etiembre 2020 | Facha Final 30 setismbre 2020
Variable Indicador Medida Formula
PV= Numero total de ventas
Proceso de | Productividad Unidad Mumero de horas trabajadas
Ventas del vendedor
item Fecha Nro total de Mro de Productividad de
ventas Horas vendedor
1 01/08/2020 21 12 1.75
z 02/09,2020 13 1z 1.50
3 03/038/2020 15 12 1.58
4 04/03/2020 17 12 1.42
5 o7/09,2020 20 1z 1.67
B 0B/03/2020 22 12 1.B83
7 09/08,/2020 20 12 1.67
E 10/03/2020 26 12 2.17
2 11/08/2020 21 12 1.75
13 14/089,/2020 15 1z 1.58
11 15/09,/2020 23 1z 182
12 16/08/2020 26 12 2.17
13 17/08,/2020 15 1z 1.25
14 1E/03/2020 17 12 1.42
15 19/09,/2020 24 1z 2.00
16 21/08/2020 20 12 1.67
17 2z/08/2020 16 12 1.33
13 23/09,/2020 21 1z 1.75
15 24/03/2020 23 12 1492
20 25/09/2020 18 12 1.50
21 26/09,/2020 25 1z Z2.08
22 2E/03/2020 20 12 1.67
2 28/09,/2020 24 1z 2.00
24 30/09,/2020 21 12 1.75
Conrelaciones
EST | Py BPETEST
P & acién de Pearter [ #
i (Bl 3 L
1 M
W [l J
i i i
LS i aqd A v v B0 L
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Indicador: Volumen de venta por producto

Ficha de Registro
Investigador Lesly Camille Arias Ciriaco Tipo de Prueba Test
Ruth Vanessa Machaca Ccahui

Empresa Investigada Lubrinegocios S.A.C

Motivo de Investigacion Volumen de venta por producto

Fecha de Inicio 03 Agosto 2020 I Fecha Final | 31 Agosto 2020

Variable Indicador Medida Férmula
Proceso de | Volumen de Venta Porcentaje VVP=PV+UV
Ventas por producto
item Cédigo PRECIO DE VENTA(PV) UNIDAD VOLUMEN DE VENTA POR
VENDIDA (UV) PRODUCTO (VVP)

1 BDF - 3001 146 6 876
2 FDE - 3007 208 10 2080
3 PTDF - 260 85 7 595
4 SDF - 80 185 5 925
5 FJDF - 521 45 9 405
6 LPF - 305 15 13 195
7 RFG - 3003 55 8 440
8 ZPINT - 205 95 12 1140
9 LUBRI - 2001 175 5 875
10 SCRATCH REM150 ML 30 11 330
11 POLISH250ML 40 8 320
12 INSECTRMVR 500 ML 30 10 300
13 WXWASH1L 18 15 270
14 SCREENW 111 5 555
15 REPPINCHAZS 28 10 280
16 ANTORG 50% 20 15 300
17 LIQDF DOT 5.1 35 11 385
18 AGUA DESTILADA 20 13 260
19 SERVDIRECC 500 ml 22 9 198
20 HIDRA LHM 500 ml 27 10 270

] >
- ”‘(7?[‘ /(7'( ot |

LUBRINEQOCIOS
e e
RUC:20342636714

CAL.COLLASUYO NRO. 220 URB.
MARANGA LIMA - LIMA - SAN MIGUEL

73



Universidad César Vallejo

Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

Ficha de Registro
Investigador Lesly Camille Arias Ciriaco Tipo de Prueba | Retest
Ruth Vanessa Machaca Ccahui
Empresa Investigada Lubrinegocios S.A.C
Motivo de Investigacién Volumen de venta por producto
Fecha de Inicio 01 setiembre 2020 I Fecha Final | 30 setiembre 2020
Variable Indicador Medida Formula
Proceso de | Volumen de Venta Porcentaje VVP=Precio de venta * Unidad vendida
Ventas por producto
item Caédigo PRECIO DE VENTA(PV) UNIDAD VOLUMEN DE VENTA POR
VENDIDA (UV) PRODUCTO (VVP)
1 BDF - 3001 146 7 1022
2 FDE - 3007 208 15 3120
3 PTDF - 260 85 8 680
4 SDF - 80 185 6 1110
5 FJDF - 521 45 10 450
6 LPF - 305 15 12 180
7 RFG - 3003 55 9 495
8 ZPINT - 205 95 10 950
9 LUBRI - 2001 175 6 1050
10 SCRATCH REM150 ML 30 41, 330
11 POLISH250ML 40 9 360
12 INSECTRMVR 500 ML 30 12 360
13 WXWASH1L 18 10 180
14 SCREENW 111 6 666
15 REPPINCHAZS 28 12 336
16 ANTORG 50% 20 10 200
17 LIQDF DOT 5.1 35 8 280
18 AGUA DESTILADA 20 12 240
19 SERVDIRECC 500 ml 22 10 220
20 HIDRA LHM 500 ml 27 8 216
=
Pl 5},1“ /{7’f ~1
LUBRINEQOCIOS
RU.C. 20342636714
Correlaciones MARANGA LTMA - LIMA - SAN MIGUEL
WP_TEST | WP_RETEST |
WP_TEST Correlacion de Pearson 1 ,974"
Sig. (hilateral) 000
N 20 20
VVP_RETEST  Correlacion de Pearson ,974" 1
Sig. (bilateral) ,000
N 20 20

** La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).
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ANEXO 06: MATRIZ DE CONSISTENCIA

proceso de ventas de la
empresa
LUBRINEGOCIOS SAC?

ventas de la empresa
LUBRINEGOCIOS SAC.

en el proceso de ventas
de laempresa
LUBRINEGOCIOS SAC.

Seguimiento

Volumen de venta
por producto

PV: Precio de venta
UV: Unidad vendida

) OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES
PROBLEMA OBIJETIVOS HIPOTESIS . i
VARIABLE DIMENSION INDICADOR FORMULA METODOLOGIA
General General General Independiente Tipo de Investigacién:
Aplicada
Determinar la influencia
éDe qué manera influye del SistemaWeb enel . ) Disefio Estudio:
. El Sistema Web mejora .
el sistema web parael proceso de ventas en la el broceso de ventas de Pre - Experimental
proceso de ventas en la | empresa LUBRINEGOCIOS P la empresa SISTEMA WEB
empresa S.A.C. Poblacién_PV:
LUBRINEGOCIOS SAC -
LUBRINEGOCIOS SAC? 396 ventas
Muestra_PV:
- 195 ventas
Especificos Especificos Especificos Dependiente estratificadas en 24
fichas de registro
¢En qué medidael Determinar la influencia H1: El Sistema Web Productividad del bl
. . . . Poblacién_VVP:
sistema web influye la del Sistema Web enla incrementala G Productividad del |vendedor= ( Nro total de 339 rod;ctos
productividad del productividad del productividad del lerre vendedor ventas )/ (Nro de horas P did
vendedor en el proceso | vendedor en el proceso de | vendedor en el proceso trabajadas) vendicos
de ventas de la empresa ventas de la empresa de ventas en laempresa Muestra_VVP:
LUBRINEGOCIOS? LUBRINEGOCIOS SAC. LUBRINEGOCIOS SAC. -180 productos
estratificados en 20
PROCESO DE fichas de registro
Determinar lainfluencia VENTAS L
¢En qué medida influye del Sistema Web en el H2: El Sistema Web Teécnicas e
. Instrumentos de
el volumen de ventas volumen de ventas por | incrementa el volumen VVP =PV * UV
por producto en el producto en el proceso de | de ventas por producto -

recoleccion de datos.
Técnica:
Fichaje
Instrumento:
Ficha de Registro.
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ANEXO 07: VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO

INGENIERIA DE SISTEMAS CON MENCION EN TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION:
ALUMNAS: ARIAS CIRIACO LESLY CAMILLE - MACHACA CCAHUI RUTH VANESSA

VARIABLE: PROCESO DE VENTAS

N2 Indicadores Claridad' |Pertinencia® |Relevancia® Sugerencias
ACTIVIDADES Si No Si No Si No
1 | Indice de volumen de venta por producto. X X X
2 | Indice de productividad del vendedor X X X

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ X ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
_ 24 de octubre del 2020
Apellidos y nombre s del juez evaluador: ORMENO ROJAS ROBERT EDUARDO DNI: 44439590

Especialista: Metodoélogo [ ] Tematico[ ]
Grado: Maestro [ X ] Doctor[ ]

1 Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo
ORMENO DRMERO ROJAS Rewert
Robert Eduardo FAU Fau 20131370301

cha: 2020.1024 14:34:03

20131370301 soft  ‘esuy

2 Pertinencia: Si el item pertenece a la dimension.
3Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo Firma del Experto Informante

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimension
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CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO

INGENIERIA DE SISTEMAS CON MENCION EN TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION:
ALUMNAS: ARIAS CIRIACO LESLY CAMILLE - MACHACA CCAHUI RUTH VANESSA

VARIABLE: PROCESO DE VENTAS

Ne Indicadores Claridad' |Pertinencia®? |Relevancia® Sugerencias
ACTIVIDADES Si | No | Si No Si No
1 | Indice de volumen de venta por producto. X X X
2 | Indice de productividad del vendedor X X X

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ X ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
24 de octubre del 2020
Apellidos y nombre s del juez evaluador: ORUE MEDINA ARIANA MAYBEE DNI: 48164963
Especialista: Metodologo[ ] Tematico[ ]
Grado: Maestro[ X] Doctor[ ]

' Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo

2 Pertinencia: Si el item pertenece a la dimension. \
3Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo Firpatlel Exp4rto Informante

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimension
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CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO

INGENIERIA DE SISTEMAS CON MENCION EN TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION:
ALUMNAS: ARIAS CIRIACO LESLY CAMILLE - MACHACA CCAHUI RUTH VANESSA

VARIABLE: PROCESO DE VENTAS

N2 Indicadores Claridad' |Pertinencia® |Relevancia® Sugerencias
ACTIVIDADES Si | No | Si No Si No
1 | Indice de volumen de venta por producto. X X X
2 | Indice de productividad del vendedor X X X

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ X ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]

24 de octubre del 2020
Apellidos y nombre s del juez evaluador: ALLENDE TAUMA RENZO RODOLFO DNI: 43724112
Especialista: Metoddlogo[ ] Tematico[ ] /
Grado: Maestro[ X] Doctor[ ] /

1 Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo
2 Pertinencia: Si el item pertenece a la dimension. B
3Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimensién especifica del constructo rma del Experto Informante

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimension
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ANEXO 08: JUICIO DE EXPERTOS DE METODOLOGIA

TABLA DE EVALUACION DE EXERTOS
Apellidos y Nombres del experto: Orué Medina, Ariana Maybee

Titulo y/o Grado: Maestra en Ingenieria Informdtica con mencién en Ingenieria de Software

| Doctor.........( ) ] Magister........ (X) [ Ingeniero......( ) | Otros......... especifique ]
Universidad que labora: Universidad Tecnoldgica del Pert - Lima Norte

Fecha: 23 /10/ 2020
TITULO DE TESIS

SISTEMA WEB PARA EL PROCESO DE VENTAS EN LA EMPRESA “LUBRINEGOCIOS” S.A.C

Mediante la tabla de evaluacién de experto, usted tiene la facultad de calificar las
metodologias involucradas, mediante una serie de preguntas con puntuaciones especificada al
final de la tabla. Asimismo, le exhortamos en la correccion de items indicando sus
observaciones y/o sugerencias, con la finalidad de mejorar la coherencia de preguntas.

Evaluar con las siguientes puntuaciones:

Muy Maloass (2) | Regular......... (3) | Bueno........... (4) | Muy
mal......... (1) Bueno....(5)
ITEMS PREGUNTAS METODOLOGIA OBSERVACIONES
RUP SCRUM | XP
1 éLa metodologia cumple con las fases del
ciclo de desarrollo del sistema
propuesto? 5 3 3
2 ¢La metodologia es adecuada para los
requerimientos del usuario del sistema
propuesto? 5 4 4
3 ¢La metodologia describe
adecuadamente el problema del proceso
de negocio? 5 4 4
4 ¢éLa metodologia facilita la elaboraciéon Dependera de la
del sistema propuesto? experiencia y
conocimientos
de los
4 4 4 | investigadores.
5 ¢La metodologia nos ayuda a definir
adecuadamente el tiempo de desarrollo? 5 5 5
6 ¢La metodologia nos ayuda a construir un
software de calidad? 5 4 4
7 ¢La metodologia nos ayuda a realizar una
amplia documentacion? 5 3 3
TOTAL 34 27 27
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TABLA DE EVALUACION DE EXERTOS
Apellidos y Nombres del experto: Ormeno Rojas, Robert Eduardo

Titulo y/o Grado:

| Doctor.........() | Magister ........( X) | Ingeniero....... ¢ ) | Otros........ especifique |
Universidad que labora: Universidad Cesar Vallejo Sede Lima Norte

Fecha: 24/10/2020

TITULO DE TESIS

SISTEMA WEB PARA EL PROCESO DE VENTAS EN LA EMPRESA “LUBRINEGOCIOS” S.A.C

Mediante la tabla de evaluacién de experto, usted tiene la facultad de calificar las
metodologias involucradas, mediante una serie de preguntas con puntuaciones especificada
al final de la tabla. Asimismo, le exhortamos en la correccion de items indicando sus
observaciones y/o sugerencias, con la finalidad de mejorar la coherencia de preguntas.

Evaluar con las siguientes puntuaciones:

Muy Malo.............(2) | Regular......... (3) | Bueno........... (4) | Muy
mal.........(1) Bueno....(5)
ITEMS PREGUNTAS METODOLOGIA OBSERVACIONES
RUP SCRUM | XP

1 ¢La metodologia cumple con las fases del
ciclo de desarrollo del sistema 5 4 3
propuesto?

2 ¢La metodologia es adecuada para los
requerimientos del usuario del sistema 5 4 3
propuesto?

3 éLa metodologia describe
adecuadamente el problema del proceso 5 4 3
de negocio?

4 ¢La metodologia facilita la elaboracién 5 5 4
del sistema propuesto?

5 éLa metodologia nos ayuda a definir 5 4 3
adecuadamente el tiempo de desarrollo?

6 ¢La metodologia nos ayuda a construir un 5 5 5
software de calidad?

7 éLa metodologia nos ayuda a realizar una 5 4 3
amplia documentacion?
Total 35 30 | 24

ORMERNO ROJAS Robert Firmado digitalmente por
Eduardo FAU ORMENO ROJAS Robert Eduardo

FAU 20131370301 soft
20131370301 soft Fecha: 2020.10.24 14:31:41 -05'00'

Firma del experto
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TABLA DE EVALUACION DE EXERTOS
Apellidos y Nombres del experto: Allende Tauma Renzo Rodolfo

Titulo y/o Grado:

I Doctor......... () l Magister..........( X) [ Ingeniero......( ) ] (81 7o AT especifique |
Universidad que labora: Universidad Tecnologia del Peru - Sede Lima Norte

Fecha: 22 /10 /2020
TITULO DE TESIS

SISTEMA WEB PARA EL PROCESO DE VENTAS EN LA EMPRESA “LUBRINEGOCIOS” S.A.C

Mediante |a tabla de evaluacién de experto, usted tiene la facultad de calificar las
metodologias involucradas, mediante una serie de preguntas con puntuaciones especificada al
final de la tabla. Asimismo, le exhortamos en la correccién de items indicando sus
observaciones y/o sugerencias, con la finalidad de mejorar la coherencia de preguntas.

Evaluar con las siguientes puntuaciones:

Muy Maloisiiii (2) | Regular........... (3) | Bueno............. (4) | Muy
mal.........(1) Bueno....(5)
ITEMS PREGUNTAS METODOLOGIA OBSERVACIONES
RUP SCRUM | XP
1 éLa metodologia cumple con las fases del
ciclo de desarrollo del sistema 4 4 2
propuesto?
2 éLa metodologia es adecuada para los
requerimientos del usuario del sistema 4 3 3
propuesto?
3 éLa metodologia describe
adecuadamente el problema del proceso 5 4 3
de negocio?
4 ¢La metodologia facilita la elaboracion
del sistema propuesto? 5 3 3
5 ¢La metodologia nos ayuda a definir
adecuadamente el tiempo de desarrollo? 5 4 4
6 ¢La metodologia nos ayuda a construir un i i 5
software de calidad?
7 éLa metodologia nos ayuda a realizar una
amplia documentacion? 5 3 2
Total
32

‘ .7Firma del experto
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ANEXO 09: JUICIO DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
Apellidos y Nombres del experto: Orué Medina, Ariana Maybee

Titulo y/o Grado: Maestra en Ingenieria Informatica con mencién en Ingenieria de Software

[ Doctor..... () | Magister...... (X) [ Ingeniero...... () | Otros ... especifique |
Universidad que labora: Universidad Tecnoldgica del Pert — Lima Norte

Fecha: 23/10/2020
TITULO DE TESIS
SISTEMA WEB PARA EL PROCESO DE VENTA EN LA EMPRESA LUBRINEGOCIOS SAC
Tabla de Evaluacién de Expertos para el Indicador:
Volumen de Venta por Producto

Mediante la tabla de evaluacién de experto, usted tiene la facultad para medir el indicador,
mediante una serie de preguntas con puntuaciones especificada al final de la tabla. Asimismo,
le exhortamos en la correccién de items indicando sus observaciones y/o sugerencias, con la
finalidad de mejorar la coherencia de preguntas.

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

1 ¢Cumple con el disefio adecuado? 90%

2 ¢Tiene relacion con el titulo de la 100%
Investigacion?

3 ¢Se mencionan las variables de la 100%
investigacion?

4 ¢Facilitard el logro de los objetivos 85%
de la investigacion?

5 ¢Se relaciona con la variable de 100%
estudio?

6 ¢Facilitard el analisis y 100%
procesamiento de datos?

7 ¢Son entendibles sus alternativas 85%
de respuestas?

8 ¢ Serd accesible a la poblacion 75%
sujeto de estudio?

9 ¢Es claro, preciso y sencillo para 90%
que contesten y de esa manera
obtener los datos requeridos?

Promedio 91.6%

Aplicabilidad:  El instrumento puede ser aplicado [ X]
El instrumento puede ser mejorado [ ]

=

\

Firma del Experto
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TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
Apellidos y Nombres del experto: Allende Tauma Renzo Rodolfo

Titulo y/o Grado:

I Doctor..... () | Magister...... (X) I Ingeniero....... () I Otros .... especifique |
Universidad que labora: Universidad Tecnologia del Pert - Sede Lima Norte

Fecha: 22/10 /2020
TITULO DE TESIS
SISTEMA WEB PARA EL PROCESO DE VENTA EN LA EMPRESA LUBRINEGOCIOS SAC
Tabla de Evaluacion de Expertos para el Indicador:
Volumen de Venta por Producto

Mediante la tabla de evaluacién de experto, usted tiene la facultad para medir el indicador,
mediante una serie de preguntas con puntuaciones especificada al final de la tabla. Asimismo,
le exhortamos en la correccién de items indicando sus observaciones y/o sugerencias, con la
finalidad de mejorar la coherencia de preguntas.

ITEMS | PREGUNTAS VALORACION
Deficiente | Regular | Bueno Muy Excelente
Bueno
0-20% 21-50% | 51-70% 71-80% 81-100%
1 éCumple con el disefio adecuado? 85
¢Tiene relacién con el titulo de la
e 90
Investigacion?
3 ¢Se mencionan las variables de la
5 JiiaEy 90
investigacion?
4 ¢Facilitard el logro de los objetivos
i SN 95
de la investigacion?
5 ¢Se relaciona con la variable de
5 80
estudio?
6 ¢Facilitard el analisis y 90
procesamiento de datos?
7 ¢Son entendibles sus alternativas
90
de respuestas?
8 ¢Serad accesible a la poblacion 95
sujeto de estudio?
9 ¢Es claro, preciso y sencillo para
que contesten y de esa manera 90
obtener los datos requeridos?
Promedio 89.4%
Aplicabilidad: El instrumento puede ser aplicado [X]
El instrumento puede ser mejorado [ ]
,,/‘/
P e

Firma del Experto
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TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
Apellidos y Nombres del experto:Ormefio Rojas, Robert Eduardo

Titulo y/o Grado:

I Doctor...... () | Magister...... (x ) | Ingeniero....... () | Otros .... especifique
Universidad que labora: Universidad Cesar Vallejo Sede Lima Norte

Fecha: 24/10/2020

TITULO DE TESIS
SISTEMA WEB PARA EL PROCESO DE VENTA EN LA EMPRESA LUBRINEGOCIOS SAC
Tabla de Evaluacién de Expertos para el Indicador:
Volumen de Venta por Producto

Mediante la tabla de evaluacién de experto, usted tiene la facultad para medir el indicador,
mediante una serie de preguntas con puntuaciones especificada al final de la tabla. Asimismo, le
exhortamos en la correcciéon de items indicando sus observaciones y/o sugerencias, con la
finalidad de mejorar la coherencia de preguntas.

ITEMS | PREGUNTAS VALORACION
Deficiente | Regular | Bueno Muy Excelente
Bueno
0-20% 21-50% | 51-70% 71-80% 81-100%
1 ¢Cumple con el disefio adecuado? 85%
2 ¢Tiene relacién con el titulo de la
Tweshaaiibis 85%
3 ¢Se mencionan las variables de la o,
investigacién? 85%
4 ¢Facilitara el logro de los objetivos 85%
de la investigacién? °
5 éSe relaciona con la variable de o,
estudio? 85%
6 ¢éFacilitard el andlisis y o
procesamiento de datos? 85%
7 ¢Son entendibles sus alternativas 85%
de resp ?
8 éSerd accesible a la poblacion 81%
sujeto de estudio? e
9 ¢Es claro, preciso y sencillo para
que contesten y de esa manera 90%
obtener los datos requeridos?
Promedio 85.1%
Aplicabilidad: El instrumento puede ser aplicado [ X]
El instrumento puede ser mejorado [ ]
ORMERNO ROJAS  firmao aigaimente por

ORMERO ROJAS Rober: Eduardo
Robert Eduardo FAU {3 0

20131370301 soft  fecha:20201024143537-05'00"

Firma del Experto
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TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
Apellidos y Nombres del experto: Orué Medina, Ariana Maybee

Titulo y/o Grado: Maestra en Ingenieria Informédtica con mencidn en Ingenieria de Software

| Doctor..... () | Magister...... ( X) ] Ingeniero...... () | Otros .... especifique |
Universidad que labora: Universidad Tecnoldgica del Perd — Lima Norte

Fecha: 23 /10 /2020
TITULO DE TESIS
SISTEMA WEB PARA EL PROCESO DE VENTA EN LA EMPRESA LUBRINEGOCIOS SAC
Tabla de Evaluacién de Expertos para el Indicador:
Productividad del Vendedor

Mediante la tabla de evaluacion de experto, usted tiene la facultad para medir el indicador,
mediante una serie de preguntas con puntuaciones especificada al final de la tabla. Asimismo,
le exhortamos en la correccién de items indicando sus observaciones y/o sugerencias, con la
finalidad de mejorar la coherencia de preguntas.

ITEMS | PREGUNTAS VALORACION
Deficiente | Regular | Bueno Muy Excelente
Bueno
0-20% 21-50% | 51-70% 71-80% 81-100%
1 ¢Cumple con el disefio adecuado? 90%
2 ¢Tiene relacion con el titulo de la 100%
Investigacion?
3 ¢Se mencionan las variables de la 100%
investigacion?
4 ¢Facilitard el logro de los objetivos 85%
de la investigacion?
5 ¢Se relaciona con la variable de 100%
estudio?
6 ¢Facilitara el analisis y 100%
procesamiento de datos?
7 ¢Son entendibles sus alternativas 85%
de respuestas?
8 ¢Serd accesible a la poblacién 75%
sujeto de estudio?
9 ¢Es claro, preciso y sencillo para 90%
que contesten y de esa manera
obtener los datos requeridos?
Promedio 91.6%

Aplicabilidad:  El instrumento puede ser aplicado [X]
Elinstrumento puede ser mejorado [ ]

=

2

Firma del Experto
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TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Apellidos y Nombres del experto: Ormefio Rojas, Robert Eduardo

Titulo y/o Grado:

| Doctor..... () | Magister...... (X ) | Ingeniero...... () | Otros .... especifique ‘
Universidad que labora: Universidad Cesar Vallejo Sede Lima Norte

Fecha: 24/10 /2020
TITULO DE TESIS
SISTEMA WEB PARA EL PROCESO DE VENTA EN LA EMPRESA LUBRINEGOCIOS SAC
Tabla de Evaluacién de Expertos para el Indicador:
Productividad del vendedor

Mediante la tabla de evaluacién de experto, usted tiene la facultad para medir el indicador,
mediante una serie de preguntas con puntuaciones especificada al final de la tabla. Asimismo, le
exhortamos en la correccién de items indicando sus observaciones y/o sugerencias, con la
finalidad de mejorar la coherencia de preguntas.

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

1 ¢Cumple con el disefio adecuado? 85%

¢Tiene relacion con el titulo de la

st o 85%

3 ¢Se mencionan las variables de la 85%

N " PANRD 2
4 ¢Facilitara el logro de los objetivos 859%

de la investigacion? e
5 ¢Se relaciona con la variable de 85%

estudio? °
6 ¢éFacilitara el andlisis y o,

pr i de datos? 85%
7 éSon entendibles sus alternativas 85%

de respuestas? 2
8 ¢Serd accesible a la poblacién 81%

sujeto de estudio?
9 ¢Es claro, preciso y sencillo para

que contesten y de esa manera 90%

b los datos r idos?
Promedio
85.1%

Aplicabilidad: El instrumento puede ser aplicado [X]
El instrumento puede ser mejorado [ ]

ORMENO ROJAS G i
Robert EduardoFAU fAu 20131370301 soft

20131370301 50/ pmen

Firma del Experto
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TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
Apellidos y Nombres del experto: Allende Tauma Renzo Rodolfo

Titulo y/o Grado:

I Doctor..... () | Magister...... (X) I Ingeniero....... () I Otros .... especifique |
Universidad que labora: Universidad Tecnologia del Pert - Sede Lima Norte

Fecha: 22 /10 /2020
TITULO DE TESIS
SISTEMA WEB PARA EL PROCESO DE VENTA EN LA EMPRESA LUBRINEGOCIOS SAC
Tabla de Evaluacion de Expertos para el Indicador:
Productividad del vendedor

Mediante la tabla de evaluacién de experto, usted tiene la facultad para medir el indicador,
mediante una serie de preguntas con puntuaciones especificada al final de la tabla. Asimismo,
le exhortamos en la correccién de items indicando sus observaciones y/o sugerencias, con la
finalidad de mejorar la coherencia de preguntas.

ITEMS | PREGUNTAS VALORACION
Deficiente | Regular | Bueno Muy Excelente
Bueno
0-20% 21-50% | 51-70% 71-80% 81-100%
1 éCumple con el disefio adecuado? 85
¢Tiene relacién con el titulo de la 90
Investigacion?
3 ¢Se mencionan las variables de la
H JiiaEy 90
investigacion?
4 ¢Facilitard el logro de los objetivos
i SN 95
de la investigacion?
5 ¢Se relaciona con la variable de
5 90
estudio?
6 ¢Facilitard el analisis y 90
procesamiento de datos?
7 ¢Son entendibles sus alternativas
90
de respuestas?
8 ¢Serad accesible a la poblacion 95
sujeto de estudio?
9 ¢Es claro, preciso y sencillo para
que contesten y de esa manera 90
obtener los datos requeridos?
Promedio 90.5%

Aplicabilidad: Elinstrumento puede ser aplicado [ X]
El instrumento puede ser mejorado [ ]

: yﬁ del Experto

83



Universidad César Vallejo Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

ANEXO 10: PRE-TEST DEL INDICADOR PRODUCTIVIDAD DEL
VENDEDOR

Indicador: Productividad del vendedor

Ficha de Registro
Investigador Lesly Camille Arias Ciriaco Tipo da Pre - Test
Ruth Wanessa Machaca Ccahui Prusba

Empresa Investigada Lubrinegaocias 5.A.C

Motivo de Investigacion Productividad del vendedor

Fecha de Inicio 01/10/2020 Fecha Final 31,/10/2020

Variable Indicador Medida Formula
Proceso de | Productividad Unidad PV= Numero total de ventas
Ventas del vendedor Mumero de horas trabajadas
Item Fecha MNra total de Nro de Horas Productividad de
ventas vendedor

1 01/10,/2020 18 12 1.50
2 2/10/2020 15 12 1.33
3 05,/10,/2020 18 12 1.50
4 0E/10/2020 18 12 1.50
5 07/10/2020 20 12 1.67
& 08/10,/2020 14 12 1.17
7 09,/10/2020 20 12 1.67
g 2102020 18 12 1.50
E) 13/10/2020 15 12 1.33
10 14/10/2020 12 12 1.00
11 15/10/2020 13 12 1.08
12 16,/10,/2020 15 12 1.25
13 17/10/2020 20 12 1.67
14 19,/10,/2020 15 12 1.25
15 20/10/2020 14 12 1.17
16 21/10/2020 15 12 1.25
17 22/10/2020 15 12 1.33
13 23/10/2020 18 12 1.50
19 26,/10,/2020 15 12 1.25
20 27/10/2020 15 12 1.33
11 28/10/2020 20 12 1.67
22 29,/10/2020 15 12 1.25
23 30/10/2020 18 12 1.50
4 31/10/2020 15 12 1.33

LETLREF v ]
CALOOREARTE WS 0 G
Ak LD LS e e
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ANEXO 11: PRE-TEST DEL INDICADOR VOLUMEN DE VENTA POR

PRODUCTO
Indicador: Volumen de Venta por Producto
Ficha de Registro
Investigador Lesly Camille Arias Ciriaco Tipo de Prueba Pre - Test
Ruth Wanessa Machaca Ccahui
Empresa Investigada Lubrinegocios 5.A.C
Motive de Investizacion ‘Volumen de venta por producto
Fecha de Inicio 01/10/2020 Fecha Final 22/10/2020
Variable Indicador Medida Farmula
Proceso Volumen de Venta Porcentaje VVP=PV:UV
de Ventas por producto
item Cadigo PRECIO DE VEMTA([PV] UMIDAD VENDIDA VOLUMEN DE VEMTA
{uv] POR PRODUCTO [VVP]
1 BOF - 3001 120 10 1200
2 FOE - 3007 3] 14 366
3 PTDF - 250 20 5 720
4 S0F- 80 100 18 1500
5 FIDF - 521 150 10 1500
] LPF - 3205 185 10 1850
7 RFS - 3003 180 5 1710
] ZPINT - 205 191 ] 1528
3 LUBRI - 2001 200 5 1000
10 SCRATCH REMI150 ML 201 4 204
11 POLISH250ML 350 5 1750
12 INSECTRMVR S00 ML 200 10 2000
13 WHWASHIL 150 5 1350
14 SCREENW 100 18 1500
1% REFPIMCHAZS 20 10 200
15 ANTORG 50% 53 2 792
17 LIQDF DOT B.1 100 10 1000
18 AGUA DESTILADA 10 150 1500
13 SERVIDIRECC 500 m 120 2 260
2 HIDRA LHM 500 mil &0 20 1200
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ANEXO 12: POST-TEST DEL INDICADOR PRODUCTIVIDAD DEL
VENDEDOR

Indicador: Productividad del vendedor

Ficha de Registro
Investigador Lesly Camille Arias Cirlaco Tipo de Fast - Test
Ruth Wanesza Machacz Coahui Prueba
Empresa Investigada Lubrinegocios 5.A.C
Motivo de Investizacion Productividad del vendedor
Fecha de Inicio 01/12/2020 Fecha Final 30/12/2020
Variable Indicador Medida Formula
Proceso de | Productividad Unidad PV= Numero total de ventas
Ventas del vendedor Numero de horas trabajadas
item Fecha MNro total de | Nro de Horas Productividad de
ventas vendedor
1 01/12/2020 28 12 7.33
2 2/12/2020 23 12 7.42
3 03,12/2020 50 12 7.50
4 0,12/2020 51 12 7.58
5 /12,2020 52 12 7.67
] /12,2020 53 12 7.75
7 /12,2020 54 12 7.83
] /12,2020 55 12 7.92
9 /12,2020 = 12 .00
10 f12,/2020 57 12 .08
11 /12,2020 S8 12 .17
12 12/2020 55 12 8.25
13 J12,/2020 100 12 .33
14 S12,/2020 101 12 842
15 /12,2020 102 12 .50
16 /12,2020 103 12 .58
17 /12,2020 104 12 8.67
13 S12/2020 105 12 8.75
15 2/12/2020 106 12 £.832
20 /12/2020 107 12 2.92
zl f12/2020 108 12 5.00
21 /12/2020 105 12 5.02
23 /12/2020 110 12 5.17
24 30/12/2020 111 12 9.25
J
’ L ’ .
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ANEXO 13: POST-TEST DEL INDICADOR VOLUMEN DE VENTA POR
PRODUCTO

Indicador: Volumen de Venta por Producto

Ficha de Registro
Investigador Lesly Camille Arias Ciriaco Tipo de Prueba Post - Test
Ruth Vanessa Machaca Ccahui

Empresa Investigada Lubrinegocios 5 AC

Maotivo de Investigacion Volumen de venta por producto

Fecha de Inicio 0171272020 Fecha Final 30/12/2020

Variable Indicador Medida Farmula
Proceso de |  Volumen de Venta Porcentaje VVP=PVIlV
Ventas por producto
item Codigo PRECIO DE VENTA([PV] UNIDAD VOLUMEN DE VENTA POR
VENDIDA (U] PRODLUCTO [VVF)
1 BDF - 3001 120 200 24000
2 FOE - 3007 E3 150 10350
3 PTDF - 260 a0 a0 7200
4 SDF-80 100 150 15000
5 FIDF - 521 150 150 22500
= LFF - 305 189 115 21735
7 RFG - 3003 150 150 22500
2 ZPINT - 205 191 80 17150
e LUBRI - 2001 200 80 12000
10 SCRATCH REM150 ML 201 150 30150
11 POUISH2EOML 350 a0 31500
12 INSECTRMWER 500 ML 200 5 17000
13 WHWASHIL 150 23 13200
4 SCREENW 100 120 12000

15 REPPINCHAZS a0 70 Le00
16 AMTORG 50% 53 20 1380
17 LIQDFDOT 5] 100 20 2000
18 AGLUA DESTILADA 10 300 3000
19 SERWDIRECC 500 m 120 145 17400
20 HIDRA LHM 500 ml =] 115 5300

LI G O O
RLILC HEENT 1
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ANEXO 14: DESARROLLO DE LA METODOLOGIA RUP

e Requerimientos Funcionales

CODIGO DESCRIPCION

RFO1 El sistema debe tener una interfaz de “Inicio de Sesion”, en
donde, el administrador asignara a almacén y vendedor, un
usuario y Password para acceder al sistema, caso contrario Si
los datos son invalidos se emitira un mensaje de error y no se
le concedera acceso el sistema.

RF02 El sistema debe tener una interfaz de “Consultar Categoria”,
gue permitira realizar una blusqueda por categoria, descripcion
y estado.

RFO03 El sistema debe tener una interfaz de “Registrar Categoria”,
permitird guardar la categoria del producto en el sistema.

RF04 El sistema debe tener una interfaz de “Modificar Categoria”,
permitira editar la categoria registrada.

RFO5 El sistema debe tener una interfaz de “Consultar producto”,

gue permitira realizar una busqueda por el cédigo, nombre
del producto, categoria y estado.

RFO06 El sistema debe tener una interfaz de “Registrar producto”,
gue permitira guardar el producto en el sistema.

RFO7 El sistema debe tener una interfaz de “Modificar producto”,
permitira editar el producto registrado.

RFO08 El sistema debe tener una interfaz de “Cancelar producto”,

gue nos permitira salir de la interfaz sin guardar
modificaciones.

RF09 El sistema debe tener una interfaz de “Consultar Venta”,
permitira realizar una busqueda por venta, fecha, cliente, tipo
documento, documento, pago y estado.

RF10 El sistema debe tener una interfaz de “Registrar Venta”, que
permitira registrar una venta nueva al sistema.

RF11 El sistema debe tener una interfaz de “Eliminar Venta”, que
permitira registrar una venta nueva al sistema.

RF12 El sistema debe tener una interfaz de “Consultar Documento

pendiente”, que permitira realizar una busqueda por venta,
Fecha, cliente, comprobante, documento.

RF13 El sistema debe tener una interfaz de “Modificar Documento
pendiente”, permitira editar el documento pendiente
registrado.

RF14 El sistema debe tener una interfaz de “Registrar Clientes”, que
permitira guardar los datos del cliente en el sistema.

RF15 El sistema debe tener una interfaz de “Consultar cliente”, que

permitira realizar una busqueda por el nombre de cliente, tipo
de documento, documento, estado.

RF16 El sistema debe tener una interfaz de “Modificar cliente”, que
permitira editar la informacion contenida del cliente.
RF17 El sistema debe tener una interfaz de “Cancelar cliente”, que

nos permitira salir de la interfaz sin guardar modificaciones,
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RF18 El sistema debe tener una interfaz de “Consultar Usuario”
permitira realizar una busqueda por el tipo de usuario, usuario,
tipo documento, documento y estado.

RF19 El sistema debe tener una interfaz de “Crear Usuario”,
permitird guardar o registrar un nuevo usuario en el sistema.

RF20 El sistema debe tener una interfaz de “Modificar Usuario”,
permitird editar la informacion contenido en el usuario.

RF21 El sistema debe tener una interfaz de “Cancelar Usuario”, que
nos permitird salir de la interfaz sin guardar modificaciones.

RF22 El sistema debe tener una interfaz de “Generar Reporte

ventas”, permitira visualizar todas las ventas diario, semanal,
mensual y anual

RF23 El sistema debe tener una interfaz de “Generar Reporte
productos”, permitira visualizar todos los productos vendidos,
stock.

RF24 El sistema debe tener una interfaz de “Generar Reporte

Clientes”, permitira visualizar todos los clientes registrados en
nuestro sistema ya sea activo o inactivo.

RF25 El sistema debe tener una interfaz de “Generar Reporte de
documentos pendientes falta de pagos”, permitira visualizar
los clientes que deben a la entidad.

RF26 El sistema debe tener una interfaz de “Generar Reporte de
documentos pendientes pagados”, permitira visualizar los
clientes que ya efectuaron su pago correspondiente.

RF27 El sistema debe tener una interfaz de “Generar Reporte de
documentos pendientes pagados y no pagados”, permitira
visualizar todos los documentos pendientes.

RF28 El sistema debe tener una interfaz de “Generar Grafico de
reporte de productos”, que permitira ver por grafico las
productos y montos, ventas.

RF29 El sistema debe tener una interfaz de “Generar Grafico de
reporte de Ventas”, permitira que permitira ver por grafico las
ventas y montos.

RF30 El sistema debe tener una interfaz de “Consultar Reporte”,
permitira consultar los reportes de ventas, productos,
documentos pendientes por falta de pago, documentos
pendientes pagados, documentos pendientes por falta de
pago y pagados.

89



Universidad César Vallejo Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

e Requerimientos no Funcionales

. CODIGO TIPO DESCRIPCION
RFNO1 REQUERIMIENTOS DE  La politica del acceso al sistema
SEGURIDAD debe regirse de la siguiente
manera:

En el caso del usuario se
registrara con el nro. de DNI.

La clave que se ingresara en el
sistema deberé contener letras y
nameros que complete los 8
digitos como minimo y 10 como
maximo.

El usuario y la clave debe estar
registrado en la base de datos.

RFNO2 REQUERIMIENTOS El sistema debe contener una
ADICIONALES DEL interfaz sencillay amigable para los
SISTEMA usuarios.
RFNO3 REQUERIMIENTOS DE  La informacion debe ser guardada
ESTRUCTURA en la base de datos SQL Server
20109.

El software debe ser hibrida
(RESPONSIVE) y adaptarse a
futuros cambios.

El software debe ser desarrollado

en lenguaje C# Asp. Net Core MVC
(Modelo vista controlador)

¢ Requerimientos Funcionales de indicadores

CODIGO DESCRIPCION
RF10 El software debe crear graficas estadisticas del incremento
de la productividad del vendedor
RF11 El software debe mostrar graficas estadisticas del incremento

del volumen de ventas de los productos.
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e Reglas de Negocio utilizadas

Reglas
RNO1
Consultar Categoria

RNO2
Administra Cliente

RNO3
Consultar Stock

RNO4
Consulta Documento
Pendiente

RNO5
Registra Pedido

RNO6
Administra Pedido

e Reglas del Negocio

CODIGO
RNO4
Registrar Categoria

RNO5
Consultar Categoria

RNO6
Registra Producto

Descripcion
El usuario una vez que acceda al modulo
categorias del sistema entrara a la opcion
“consultarCategoria”.
El usuario al acceder al médulo cliente del
sistema tendra habilitado las siguientes opciones:
Consultar cliente: Se realizara la busqueda por
nombre del cliente, RUC/DNI.
Modificar cliente: Nombre/Razén Social, RUC,
Direccién.
Los campos no deben estar vacios.
El usuario una vez acceda al médulo item del
sistema ingresara a la opcion consultar Stock
donde podré realizar la basqueda por Nombre o
cédigo del producto.
Los campos no deben estar vacios.
El usuario al acceder al modulo de documentos
pendientes tendra habilitado las siguientes
opciones:
Consulta por documento de cliente en particular.
Consulta por todos los documentos pendientes.
Los campos no deben estar vacios.
El usuario una vez que acceda al médulo Pedido
del sistema entrara a la opcién “Registrar
Pedido”.
El usuario al acceder al médulo Pedido del
sistema tendr& habilitado las siguientes opciones:
Consultar Pedido: Se realizara la busqueda por
cbdigo del pedido.
Modificar Pedido: Detalle del pedido
Los campos no deben estar vacios.

ESPECIFICACION
*Debe tener categoria
(codigo del producto) vy
detalle (descripcion del
producto).

*Debe tener un buscador
por categoria, descripcion
y estado.

*Debe contar producto
(nombre del producto).
*Debe contar con una lista
de las categorias
agregadas.

*debe contar con precio

REGLA DE NEGOCIO
Registrar Categoria

Consultar Categoria

Registra Producto
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Debe contar con agregar
stock del producto.
RNO7 Modificar Producto *Debe permitir modificar el
Modificar Producto nombre del producto,
detalle, categoria, precio,
imagen y condicion.

RNO8 Consultar producto *solo se podra consultar

Consultar Producto por codigo, producto,
categoria y estado.

RNO9 Registra venta *Debe contar con la fecha

Registra Venta de emisién de la venta.

*Debe contar con la
informacién del cliente.
*Debe contar con forma de
pago.

*Debe contar con el
producto solicitado.

*El detalle del pedido
contendra cantidad
solicitado del producto,
descripcion, tipo de pago,
plazo, moneda, precio
unitario, descuento, total,
subtotal, igv y total.

*Debe contar si es a
crédito con el plazo vy

modalidad.
RN10 Modifica venta *Solo se podra modificar el
Modificar Venta detalle del pedido
(Cantidad, SubTotal,

producto), en caso haya
una  equivocacion al
agregar un producto podra
quitar un producto solo
antes de dar la opcién

guardar.
RN11 Consultar venta *Solo se podra consultar
Consultar Venta por Venta, fecha, cliente,
tipo documento,
#documento, pago Yy
estado.
RN12 Modificar Documento *Solo se podra modificar
Modificar Documento pendientes siempre y cuando hayan
pendientes abonado o0 pagado la
totalidad de la factura.
RN13 Consultar Documento *Solo podrd consultar por
Consultar Documento pendientes venta, fecha, cliente,
pendientes comprobante y #documento.
RN14 Registra cliente *Debe tener DNI/RUC
Registra cliente *El DNI debe cumplir con el
formato establecido de 8
digitos.
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*El RUC debe cumplir con el
formato establecido de 11
digitos.

*Debe contar con Direccion.
*Debe contar con teléfono.
*Debe contar con Email
*Debe contar con Estado.

RN15 Consultar cliente *Solo podra buscar por

Consultar cliente cliente, tipo documento,
#documento y estado.

RN16 Modificar cliente *Debe permitir modificar el

Modificar Cliente tipo de documento, numero

de documento, razén social,
direccion, teléfono, email.

RN17 Agregar usuario *Debe contener DNI.

Agregar usuario *El DNI debe cumplir con el
formato  establecido de
digitos.

*Debe contar con direccién
*Debe contar con usuario
donde se llenard en
automatico de acuerdo al
nombre del DNI.

*Debe contar con teléfono.
*Debe contar con email.
*Debe contar con la opcidn
nivel en la cual se le otorgara
el permiso a ese usuario
(Administrador, vendedor,
almacenero).

RN18 Consultar Usuario *Solo se podra buscar por

Consultar Usuario tipo, usuario, tipo
documento, #docuemtno y
estado.

RN19 Modificar Usuario *Debe permitir modificar

Modificar Usuario usuario, direccidn, teléfono,
email, nivel, imagen vy
condicion.
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e Modelo de Casos de Uso del Negocio: Relacién entre los actores y los casos de

uso de negocio.

Actores del Negocio

Cliente

>0

vendedor

>0

Almacén

>0

Repartidor

>0

Caso de uso de negocio

Realizar Pedido

Registrar Pedido

Consultar
Documentos

Pendien

Consultar Stock

Distribuir Pedido

94

Justificacion

Actor externo del negocio
gue adquiere un producto
de la empresa, a partir de
un pago o crédito.

Trabajador del negocio
encargado de tomar el
pedido y registrarlo.

Trabajador del negocio
encargado de buscar los
documentos pendientes.

Trabajador del negocio
encargado de consultar el
stock de productos.

Trabajador del negocio
encargado de distribuir los
pedidos.
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e Casos de uso del sistema

CASO DE USO

CODIGO |  DESCRIPCION

Cuso1 Iniciar Sesion
Iniciar sesidn

CUS02 Gestionar Categoria

Gestionar Categoria

CuUs03 Registrar Categoria
Registrar Categoria

CuUso4 Consultar Categoria Consultar Categoria

CUSO05 Modificar Categoria Meodificar Categoria

Gestionar Producto
CuUSso6 Gestionar Producto
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CuUso7 Registrar Producto

Registrar Producto

CuUso08 Modificar Producto
Meoedificar Producto

CUS09 Cancelar Producto Cancelar Producto

Consultar producto
Cus10 Consultar Producto

CUS11 Gestionar Ventas
Gestionar Ventas
Registrar
Cus12 Registrar Venta venta
CUS13 Consultar Venta

Consultar Venta
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Cusi4

CUS15

CuUs1e

CuUs17

Cus18

CuUs19

CUSs20

Cancelar venta

Gestionar
documentos
pendientes

Consultar documento
pendiente

Modificar documento
pendiente

Gestionar Clientes

Registrar Cliente

Consultar Cliente

97

Cancelar

venta

Gestionar
documentos
pendientes

onsultar documento
pendiente

Modificar
documento
pendiente

Gestionar Clientes

Registrar
cliente

Consultar Cliente
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Modificar Cliente

CuUS21
Modificar Cliente
Cancelar Cliente
CuUS22
Cancelar Cliente
Gestionar Usuarios
CUS23 Gestionar Usuarios
cus24 Consultar Usuario
Consultar Usuario
CUS25

Registrar
usuario

Registrar Usuario

CUS26 Modificar Usuario
Modificar Usuario

Cus27 Cancelar Usuario

Cancelar Usuario
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CuUs28

CuUs29

CUS30

CuUs31

CUS32

CuUSs33

CUs34

Generar Reporte

Consultar Reporte

Generar Reporte de
Ventas

Generar Reporte de
Productos

Generar Reporte de
Clientes

Generar Reporte de
documentos
pendientes falta de
pagos

Generar Reportes de
documentos
pendientes pagados

99

Generar Reporte

Consultar Reporte

Generar Reporte de

Ventas

Generar Reporte de
Productos

Generar Reporte de
Clientes

Enerar Reportes da
documentos
pendientes Falta de

pagos

enerar Reportes de
documentos
pendientes Pagado
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Enerar Reportes di
documentos

CUS35 Generar Reportes de

documentos :

' pendientes Pagados y,
pendientes pagados y No pagados

no pagados

CUS36 Generar Graficos de
reporte de producto

Generar Graficos de
reporte de producto

CuUs37

Generar Graficos de

Generar Graficos de
reporte de ventas

reporte de ventas

e Modelado de Casos de Uso del SISTEMA: Relacién entre los actores y
los casos de uso de Sistema

Actores del Sistema Caso de uso de Sistema Justificacion

Personal encargado
del control del
Gestionar Ventas proceso de ventas
(registrar, modificar,
consultar).

Personal encargado
de consultar el
producto, stock antes
Vendedor Consultar Producto de realizar una venta.

Personal encargo de
administrar todo el
moédulo de clientes
Gestionar Clientes (registrar, modificar,
consultar).
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Personal encargado
de consultar en el
documento
pendiente, que
clientes adeudan a la
entidad y no han
efectuado su pago.
Personal encargado
del control de
proceso de productos
Gestionar Producto (registrar, modificar,

consultar).

Consultar documento
pendiente

Personal encargado
de realizacién de
categoria (consultar,

Almacenero Gestionar Categoria modificar, agregar).

Personal encargado
del control del
modulo de categoria
Gestionar Categoria (consultar, modificar,
agregar categoria).

Personal encargado
de la totalidad de
control de proceso de
Gestionar Producto productos (registrar,
modificar, consultar).

Administrador
Personal encargado

de la totalidad de
control del proceso
Gestionar Ventas de ventas (registrar,
modificar, consultar).
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Gestionar
Documentos
pendientes

Gestionar Clientes

Gestionar Usuarios

Generar Reporte

Generar Grafico de
reporte de producto

Generar Grafico de

reporte de ventas

102

Personal encargado
de  modificar el
documento

pendiente de los
clientes deudores
siempre y cuando
cancelen la totalidad
de la deuda.

Personal encargado
del control total del
moédulo de clientes
(registra, modificar,
consultar).

Personal encargado
de crear usuario,
modificar, consultary
asignar los permisos a
cada uno de los
usuarios.

Personal encargado

de generar los
reportes (ventas,
productos,
documentos
pendientes) para
obtener informacion
especifica.

Personal encargado
de generar grafico de
producto para
visualizar la evolucion
del producto.

Personal encargado
de generar grafico de
ventas para visualizar
el progreso de las
ventas a la fecha,
mensual, anual.
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e DIAGRAMA DE CASOS DE USO DEL SISTEMA

uc Diagrama general de casos de uso
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e Iniciar sesién

uc Especificacion

CUS01 Inciar Sesidn

Administrador

e Gestionar Categoria

CUS03 Registrar
categoria

T

_~~«includex»

CUS02 Gestionar
Categoria

CUS04 Consultar

winclude» - :
Categoria

Administrador

«include»

RN

CUS05 Modificar
Categoria

e Gestionar Producto

uc Especificaciéon

CUSO7 Registrar
Producto

CUs08 Meodificar
Producto

CUS06 Gestionar

producto
CUS09 Cancelar
Administrador ) Producto

wincludes»

CUS10 Consultar
Producto

105



Universidad César Vallejo Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

e Gestionar Ventas

uc Especificacion

CUS12 Crear Venta

-7

~-ginclude»
CUS11 Gestionar
Ventas

ainclude» ™

Administrador

CUS13 Consultar
Venta

e Gestionar Documentos pendientes

uc Especificacion

CUS15 Consultar
documento
pendiente

CUS14 Gestionar
documentos
pendientes -

Administrador «include» = >/ cUS16 Modificar
documento

pendiente

e Gestionar Cliente

uc Especificacion

CUS18 Crear Cliente

‘CUS519 Consultar
Cliente

CUS17 Gestionar
Clientes

e CUS20 Modificar
Cliente

Administrador

CUs21 Cancelar
Cliente
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e Gestionar Usuarios
CUS23 Consultar
usuario
includen CUS24 Crear usuario
//
P
. -
, -
- = "«include»
CUS22 Gestionar X
usuarios T
Administrador winclude» T CUS25 Modificar
~ usuario
CUS26 Cancelar
usuario
e Generar Reporte

«includex»
.

CU528 Consultar
Reporte

CUS29 Generar
Reporte de ventas

CUS30 Generar
Reporte de Clientes

_ wincludex»
-

CUS27 Generar
Reporte

Administrador

_ =~ «include»
CUS31 Generar
Reporte de
Productos

Reporte de
documentos
pendientes falta de
pagos

CUS33 Generar
Reporte de
documentos
ndientes pagadp

Reportes de
documentos

b

endientes pagados

o pagado:
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e Generar Graficos de reporte de producto

uc Especificacion

CUsS35 Generar Graficos de
reporte de producto

Administrador

e Generar Graficos de reporte de Ventas

uc Especificacion

CUS536 generar grafico de
reporte de ventas

Administrador
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e Prototipos

<+ Iniciar sesion
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4+ Mddulo STOCK — Categorias

Categorias

+ Categorias — Agregar

LUBRINEGOCIOS

Categorias | Registro

Nuevo

& | Usuario Demo

+ Categorias — Modificar

LUBRINEGOCIOS

Categorias | Actualizacion

Actualizar

BDF - 3001

& | Usuario Demo

Bloque defreno 22
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4 Modulo STOCK-Productos

LUBRINEGOCIOS
Productos
Registrades e
NGO ° unﬂ |
@
R id Codigo Producto Precio Stock Descripcion Categoria Estado
@
PEDIDOS 2 oot 120,00 88 BDF - 3001 Activa
3 ooz Forros de Embregue 60.00 140 Forros de Embregue FDE - 3007 Activo
4 003 Pastillas de Freno 8o.0c 8o Pastillas de Freno PTDF - 260 Activo
5 Q04 Segmentos de Freno 100,0¢ 30 Segmentos de Freno SDF - 80 Activo
REFORTES
[ oo5 Fajas de Freno 150,00 80 Fajas de Frena FIDF-521 Activa
@ Exportar repories
7 06 Liquido para Frenos 18g.00 75 Liquido para Frenos LPF-3¢ Activo
MAS OPCIONES
& sair
43 oo7 Refrigerantes 90,00 130 Refrigerantes RFG-3003 Activo
44 o8 91.00 15 ZPINT-205 Activo
46 oog Lubricantes 200,00 101 Lubricantes LUBRI-2001 Activo
48 010 Elimina Arafiazos 201.0¢ 14 150 ML SCRATCH REM150 ML Activo
1 >
’ " & | Usuario Demo
LUBRINEGOCIOS
INICIO
Nuevo
@ o
i _
BOF - 300 0.00
Imagen producto
Seleccionar archivo | No se eligio archivo
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4+ Productos-Modificar

LUBRINEGOCIOS ~ —
Productos
oo
Actualizar
@
8
o

& Usuario Demo

+ Modulo Pedidos-Ventas

LUBRINEGOCIOS

g B
1AS OPCIONES
00002381
3
- ICAAUTOS S
00002380 SAC
GERMANIA
aeae AUTOMOTRIZ SAC.

Ventas
oo
Registrados
@
stocx
oo verta Fecha Clierte
o
PeD00S
. 00002388 Pablo Sandoval
00002387 AUTO WASH EIRL.
00002386
2 Usua a0002385
— EDGAR Y CLEMEN
SAC
|
} 02363 ey

Tipo documento

FACTURA

BOLETA

BOLETA

FACTURA

FACTURA

FACTURA

FACTURA

FACTURA

FACTURA

FACTURA

# Documento

Foo01 - 001645

00061 - 000743

00001 - 0o0TAZ

2 - o154

Fooo1 - 001843

1 - 001E41

F0001 - 001640

Manedz

SOLES

SOLES

SOLES

SOLES

SOLES

SOLES

SOLES

SOLES

SOLES

SOLES

& Usuario Demo

Total Pago Estado Plazo
35000 AL CONTADO PAGADC

3000 ALCONTADD  PAGADO
3000 ALCONTADO  PAGADO
3000  ALCONTADD  PAGADO
3000  ALCONTADD  PAGADO
35000  ALCONTADO

50,01 PAGADO e

00 EPAED A

Bo.0 e i

oo = Paco E
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+ Ventas-Registrar

LUBRINEGOCIOS &) Usiario Demo
Registrar ventas
INICIO
Cliente Producto
@
~ ul 1 D
Tipa | # Documento
Direccion
@ Froduclo Telefono 000
PEDIDOS Ema
. Tipo de pago
Tipo documento Fox
Plazo
Monta 000
Cantidad 100 :
REPORTES
I
i
& B
M ONES
S
+ Modulo Pedidos-Documentos pendientes
LUBRINEGOCIOS §) tsuario Demo
Documentos pendientes
MO
o Registrados
Cliente Moneda Total Modalidad
ooooz3f FACTURA Fooot- oaiia SOLES Boco  odas
00002380 30-12-2020 ICAAUTOS SERVICE SAC FACTURA Fooo.- 00163 SOLES Booo  Godas
00002373 GERMANIA AUTOMOTRIZ SAC. FACTURA Fooo- 0¢ SOLES 8.0
00002378 FACTURA Fooor: 80,0 6o di
00002376 INVERSIONES PROCAR ELRL FACTURA FoooL - 0g SOLES go.00
00002373 30122020 GERMANIA AUTOMOTRIZSAC, FACTURA FoooL - 0g SOLES Sooo  1zodas
-
ooo0zzT2 30122020 SAFETY FILMS PERU SAC FACTURA FoooL - ooiaz SOLES Sooo  1zodas
5 s 0000237t 30-12-2020 LIVORNO OIL TRADING SAC FACTURA FoooL- 00i631 SOLES Booo  3odas
00002369 30-12-2020 INVERSIONES FROCAR ELRL FACTURA FoooL- 001630 SOLES Booo  Godas
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+ Documentos Pendientes-Modificar

LUBRINEGOCIOS &) Usuaro Dema
Categorias | Actualizacion
Datos factura Cerrar factura
@
deposito S
Depesito
Client
e D) . o
T Monto
L wd
Pagar
2 . .
4+ Mobdulo Pedidos-Clientes
LUBRINEGOCIOS @) Uniario Damo
Clientes
o Registrados o @l
Cliente: Tipo documento # Documento Direccion Telefono Email Estado
VOO QL TRADING ruc centrollivomooilgzgmailcom
Autodata SAC. RUC

Innova

SEEE

4 MEGAAUTOS SA, RUC s ial N Ine endencia 14228:
o oS o _—— . TR i
Autoboutiqy RUC 587321 autoboutiquedgmailcom
- RUC
RUC 0t hetmailcom
RUC 846106
& >

+ Clientes — Agregar

& Usuario Demo

LUBRINEGOCIOS

Clientes

Nuevo

(o

B
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+ Clientes — Modificar

LUBRINEGOCIOS & | Usuario Demo
Clientes
Actualizar
)
IVERNO OLL TRADING SAC. It Aok o 784 nt 3 B
GE

% Moddulo de Accesos — Usuarios

Usuario D
LUBRINEGOCIOS @ sanoBemo
Usuarios
NICIO
Registrados
@ b ] 0
Id Tipo Usuario Tipo documento #Documento Direccion Telefono Email Estado
Administradar Usuario Dema DN 12345678 admin Activa .
Amacenem Demo Usuario N f578a541 almacenero Activo .
Vendedor Vendedor DN gf321452 vendedo Activo .
3002 Almacenero Almacenero DN 10085647 demo Activo .
3003 Administradar DN 41814966 23123 Activo }
¢
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4 Usuarios — Modificar

% Usuario Demo

Jr los toribios zona C 601 San Juan

de Miraflores.

LUBRINEGOCIOS
Usuarios
NG
Actualizar
@
sToc
o 12345678
@ -
PEDIDOS Usuario Demo
R admin
Administraior
coEst

Imagen usuario

Cargarimagen

¥ Exportar report Vi
MAS OPCIONES

B s

+ Reportes — Ventas

LUBRINEGOCIOS

VENTAS MENSUAL
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+ Reportes — Productos

Reporte productos
LUBRINEGOCIOS

Reportes

+ Exportar

LUBRINEGOCIOS ~ —

Exportar
INIC]
Consultar reportes
@
STOCK

Ventas ( pdf) Ventas (xds) Productos (xis)
@ Prductss

Documentos pendientes (Falta de pagos)

Formato Pdf | Formato Excel

Documentos pendientes (Pagados)

Formato Pdf

Formato Pdf

Formato Excel

Documentos pendientes (Pagados - No pagados)

Formato Excel

Fecha inicio

&  Usuario Demo

|dd.‘m'r /aaEa

Fecha fin
ﬂHddrnw/aaaa

8
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Diagrama de Clases de Anélisis Iniciar sesion

uc Especificacion )

1:Iniciar Sesion 2:Verificar Usuario y Password

Usuario
Administrador<Actor “Verificador de
Name> :Identificacion Autentificacién

3:Acceso Concedido

:Interfaz del Menu Principal :Usuarios

Diagrama de Clases de Analisis de Gestionar Categoria

uc Especificacion /

1:Ingresar Madulo
deCategorias

2:Ingresar
categoria a buscar

Administrador
:Interfaz Gestionar Categorias :Interfaz Conultar Categorias

3:Filtra

:Crear categoria
4:Registro de
categorias 6:Editar
Categori,

:Verificador de categorias
:Categorias

Modificar categoria

Diagrama de Clases de Analisis de Gestionar Producto

2ilngresar
producta a buscar

1:Ingresar Madulo
de Productos

Administrador
:Interfaz Gestionar Productos :Interfaz Conultar Productos

5: No exis

3:Filtra

:Crear productos

4:Registro de
productos 6:Editar
- productos

:Verificador de productos

:Productos,
7:cancelar

roducto

Modificar Productos

: Cancelar Productos
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uc Especificacion )

Diagrama de Clases de Analisis de Gestionar Ventas

1:Ingresar Modulo 2:Ingresar Venta
de Ventas

a buscar

Administrador

:Interfaz Gestionar ventas.

Interfaz Consultar Venta

:Verificador de Vel

3:Filtra

4:Registrode

Ventas

ntas

5:Noexiste

:Ventas

:Crear Venta

uc Especificacion )

Diagrama de Clases de Analisis de Gestionar documentos
pendientes

Liingresar Mddulo

2Z:Ingresar documento,
de documentos pendiente
pendientes abuscar
Usuario
Administrador<Actor
Name>

Interfaz Gestionar documentos

Interfaz Consultar documentos
pendientes

Verificador de documentos
pendientes

pendientes
3:Filtra
4:Registro de 5:Editar documento
documentos pendientes, pendiente a
documento

:Documentos pendientes

pendiente pagado

:Modificar documento pendi

uc Especificacion J

1:Ingresar Modulo

Diagrama de Clases de Analisis de Gestionar Clientes

deClientes

2iingresar
Clientes
abuscar

Administrader

Interfaz Gestionar Clientes,

:Interfaz Conultar clientes

:Verificador de Clientes

3:Filtra
4:Registra de
Clientes

:Clientes

5: No existe

6:Editar

C=

Cliente

7:cancelar
Cliente

Modificar

: Cancelar
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e Diagrama de Clases de Anélisis de Gestionar Usuarios

e Diagrama de Clases de Analisis de Generar Grafico de reporte de
producto

uc Especificacion

O

CC_Generar grafico de
reporte de producto

Administrador
1U_Generar grifico de reporte de
producto

tbProducto
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e Diagrama de Clases de Anélisis de Generar Grafico de reporte de
ventas

CC_Generar grafico de
reporte de ventas

IU_Generar grafico de reporte de
ventas

tbVenta

e DIAGRAMA MODELO LOGICO DE LA BASE DE DATOS

class Basic Class Diagram with Attributes.

Venta
Usuario - Idcliente: int
- Idventa(PK): int
idusuario(PK): int - Idusuario: int
Idrol(PK): int idrol: int - Tipo_comprobante: Varchar
- nombre: Varchar - nombre: Varchar - Serie_comprobante: Varchar
- descripcion: Varchar - Tipo_documento: Varchar . Wumicumpmbanle‘\’ar:har
condicion: bit Num_dacumento: Varchar - Fecha_hora: datetime
Direccion: Varchar . ‘mpue_ﬂo‘Demmﬂ
teléfono: Varchar - total: Decimal
Email: Varchar _ estado: Varchar
Password_hash: varbinary - Tipopago: Varchar
Password_salt: varbinary - fecha: Date
condicién: bit - tesis: bit
contrasefia: Varchar - correlativo: int
imagenusuario: Varchar - moneda: Varchar
- modalidad: Varchar
- depositotipo: Varchar
Ingreso - depositooperacion: Varchar
- depositofecha: Date
- Idingreso(PK): int - depositomonto: float
- idproveedor: int A
- idusuario: int
- Tipo_comprobante: Varchar
- serie_comprobante: Varchar
- Num_comprobante: Varchar
- facha_hora: datetime
- impuesto: Decimal
- total: Decimal
- estado: Varchar i
- idpersona(PK): int
- Tipo_persona: Varchar
- Nombre: Varchar
- Tipo_documento: Varchar
- Num_documento: Varchar
- Direccién: Varchar
- Teléfono: Varchar
- Email: varchar
- Condicion: bit
detalle_ingreso .

i BK)
Iddetalle_ingreso(PK): int T

- Idingreso: int e :
- idcategoria: in
- Hdarticulo: int
i - codigo: Varchar detalle venta
- precio: Decimal B aichar - Iddetalle_venta:int
- EEE v|ema‘DemmaI B
- stock:in
- Idarticulo: int
- descripcién: Varchar | e
- condicién: bit

- Precio: Decimal
- Descuento: Decimal

Categorid
- pimagen: Varchar

Idcategoria(PK): int
Nombre: Varchar

descripcion: Varchar
condicion: bit
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e DIAGRAMA MODELO FISICO DE LA BASE DE DATOS
venta
usuarlo ~ :.‘ 4
rol
Mm neny N
1A% " —
detle g ; “
e, ry [ “ articulo
A, [ dmlc_vmv;
g S
e Diagrama de secuencia Iniciar Sesion

X

Administrador :

:interfaz de

: € verificador de
| identifiacidn

|

1

Autentificacién
]

Iniciarsesion al sistema | |

|
Envia datos de inicio de sesion |
{Usuarioy Password) :

verifica datos de acceso

Usua rios

Error de Autentificacidon
-

(@

Datomallngresado

_U=

Acceso Concedido

©C © ©

zinterfaz del Menu

Principal
]
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e Diagrama de secuencia de Gestionar Categoria

Administrador dInterfaz G... dInterfazC... Merificad... :Categorias :Crearcat... :Modificar..
Administrador @ @ O Q @ @
: :Interfaz Gestionar :Interfar Consultar Verificador de :Categorias  :Crear categorias :Modificar
| |

I :ingresar Madulo de Ea;telgm C‘;‘EEI% CE_‘EEIM | 1 ﬁ%ﬂ

: categorias | | | | | |

| | | ! |

-Ingresarcategoriaa | 1 : : |

buscar : : : 1 :

1 ! ! 1

. 1 | | |

:Filtra | 1 | |

I I 1

‘Registros de : : |

categorias | | :

! |

‘Noexiste : |

|

- (@] !

. I

:Editar categoria |

I

|

e Diagrama de secuencia de Gestionar Producto

Administrador AInterfazG... dnterfazc.. Merificad... :Producto :Crear pro... :Medificar... :Cancelar...
Administrador : : j Q : : :
:Interfaz Gestionar :Interfaz consultar :Verificador de Produclo :Crear productos roduclos :Modificar :Cancelar Productos
Productos productos productos Productos

Ingresar Médulo

|
|
l
|
l
: de productos

- 1

] | | ] |

| 1 1 | 1

| | | | |

:Ingresar | | | | |

productoa : : : : :

buscar - | | - |

) 1 | | 1 |

Filtra | ! ! | 1

| | | |

‘Registrode | | | |

productos . : : :

i | i

“No existe | i |

| 1

1 |

| Editarproductos | !

| = I

T L )] l

1 1

| . :Cancelar productos |

} : | -]

L L L ! | S

T | 1 |
i
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e Diagrama de secuencia de Gestionar Ventas

Administrador dnterfaz G... dInterfazc... Merificad... Mentas :Crear Ven...
Administrador : : j Q :
:Interfaz Gestionar :interfaz consultar  :Verificador de Wentas :Crear Ventas

wentas wventas wentas
] ]

singresar Mddulo

|
|
|
|
|
| dewventas
|

cingresarVenta
a buscar

|
|
|
|
|
|
|
|
|
:Filtra |

:Registrode Ventas

‘No existe

e Diagrama de secuencia Consultar Documentos Pendientes

Administrador dInterfazD... sInterfaz C... Merificado... :Document... ‘Modificar ...

o 1O 1O “© ©

Adm'ln'llstradnr

sinterfaz sinterfaz Consultar :Verificador de :Documentos :Modificar
Documentos Documentos Documentos Pendientes Documento
endientes Pendiente endientes Pendiente
L'_ fenciente L'_ fencente

1
I
I
I :ingresarMédulode
: Documentos |
| pendientes |

pendiente a buscar

|
|
|
-Ingresar documento |
|
|
|

filtrar

cRegistro de
documentos
pendientes

Modifica el
documento
pendiente por

|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
pagara pagado |
|
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e Diagrama de secuencia de Gestionar Clientes

— —
Administrador :Interfaz G... Interfaz C... Nerificad... :Clientes CrearCli... ‘Modificar... Cancelar...
Administrador : :
: :Interfaz Gestionar  :Interfaz Consultar :Verificador de :Clientes :Crear Cliente :Modificar Cliente  :Cancelar Cliente
| CI|E|I1tes cllerites CIieTtes I 1 I i
| | | | 1 | 1 1
! | | | 1 | 1 [
::IngresarMédulode | | | ! ! ! !
| Clientes ! ! ! I 1 I I
I I I | | | |
:Ingresar Cliente a : : | | | |
buscar | | 1 | 1 1
i I I I I
iltrar I [ | | l
| I I I I
_ | | | |
Registrode | | | |
clientes | | | |
| | | |
| | |
Noewste | ! :
4..@ | |
| |
} Editar cliente : :
T |
} | :CancelarCliente l
Il ] | —_
U . LJ | |
T T I | |
[ . . . [ I [ [
e Diagrama de secuencia Gestionar Usuarios
Administrador dnterfazG... InterfazC... Merificad... :Usuarios Crear Us.. :Modificar... :Cancelar ...
Administrador : : j Q : : :
l Hnterfaz Gestionar  :interfaz Consultar :Verificador de :Usuarios :Crear Usuarios Usuarlos :Modificar Usuario Cancelar Usuario
| Usuarios Usuarios Usuarios : I : I
] ] ]
| | | | 1 1 1 1
d . I I I ! ! ! !
I :ingresar Modulode | | I I I I
! Usuarios | | | [ [ [ [
! 1 | | | | | |
| | | |
:IngresarU5uar'|Da: : | | | |
buscar | | I 1 1 1
i I I I I
filtrar 1 | | | l
| 1 1 1 1
: i | | | |
Registro de | | | |
usuarios | | | |
| | | |
| | |
:No existe l l l
4..&] | |
T :Editar : :
| usuarios o |
T 1
| :Cancelar |
| | usuario |
| | o
L I I | | LJ
T T 1 1 1
! , , , [ [ [ [
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Diagrama de colaboracion Iniciar Sesion

uc Especificacion
1:Iniciar Sesion 2:Verificar Usuarioy
[ Password
Usuario Administrador :Ve"f'r_‘:_dor,d,e
<Actor Name> — Autentificacion
:ldentificacion
3:Acceso Concedido
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e Diagrama de colaboracion Gestionar Producto

uc Espedificacion
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e Diagrama de colaboracién Consultar Documento Pendiente
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e Interfaces
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e Controladores

uc Especificacion )
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o ESPECIFICACIONES DE CASO DE USO

Especificacién de caso de uso: Iniciar Sesion

ID
Descripcion

Actores:

Precondiciones:

Flujo de
eventos:

Cus01

El sistema permite que solo las personas autorizadas cuenten
con acceso.

Administrador, Vendedor y Almacenero.

El usuario debe estar registrado en el sistema y contar con

los privilegios necesarios para acceder a ello.

Evento Disparador:

El caso de uso comienza cuando el usuario ingresa su
usuario y contrasefia, y da un click en el botén “Acceder”.

Flujo Basico:

1. EI CUS comienza cuando el sistema muestra la interfaz
de iniciar sesién, acto seguido el usuario ingresa su
nombre de usuario y clave.

2. El usuario presiona el boton ingresar.

3. El sistema valida que los datos ingresados sean
correctos.

4. El sistema muestra la interfaz del Mend segun el nivel

de usuario (Administrador, Vendedor y Almacenero).

Flujo Alternativos:

<Nombre de usuario o clave incorrecto>

En el punto 03 del flujo basico, el usuario al ingresar un
nombre de usuario o clave incorrecto, aparecera una
alerta de “Acceso incorrecto”, por lo cual tendra que
volver a digitar correctamente sus datos.

<Usuario Inicio sesion correctamente>

En el punto 03 del flujo de trabajo basico, el usuario de
forma correcta sus datos, puesto que el sistema lo
verifica e ingresara al menu principal.
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Especificacion de caso de uso: Registrar categoria

ID CuUs03

Descripcion El sistema permite registrar categorias nuevas, de
acuerdo a los productos solicitados.

Actores: Almacenero.

Precondiciones: El almacenero debe haber iniciado sesion.

El almacenero debe estar registrado en la base de datos.

Flujo normal de eventos:

Flujo Bésico:

PN

El sistema muestra el listado categorias disponibles.

La interfaz tiene las opciones de registrar, modificar, cancelar.
Si el almacenero selecciona la opcion registrar nueva categoria.
Si el almacenero selecciona la opcion modificar categoria.

Sub Flujo Reqistrar:

PobdE

El almacenero selecciona el botdn registrar una nueva categoria.

El sistema muestra los campos a rellenar una nueva categoria.

El almacenero rellena los campos de la nueva categoria.

El almacenero graba los datos ingresados da click al botén “Guardar”.

Sub Flujo modificar:

oukhwbE

El almacenero realiza una busqueda de la categoria a encontrar.

El almacenero selecciona la categoria a modificar.

El almacenero da click en el boton modificar.

El sistema muestra la interfaz de los datos de la categoria seleccionada.
El almacenero procede a realizar las modificaciones.

El almacenero actualiza los datos de la categoria al dar click en el botén
“‘Guardar”.

Sub Flujo cancelar:

1
2.
3.
4

El almacenero selecciona la opcién Cancelar

El sistema cancela el registro.

Se habilitan las opciones de Registrar, modificar, buscar.
El formulario muestra el listado de categoria.

Flujos alternativos:

En el punto 04 del flujo basico agregar, si el usuario no completa los
campos solicitados, el sistema muestra un mensaje que deben
completar los campos solicitados para proceder el registro.

En el punto 04 del flujo agregar, el sistema mostrara una alerta si la
categoria ingresada ya existe en la base de datos.
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Post-Condiciones v Si se registra una nueva categoria, se

ingresard automaticamente el registro en la
base de datos.

v' Se modifica la categoria, se modificara el
registro automaticamente en la base de
datos.

Especificacion de caso de uso: Registrar producto

ID CuUso7

Descripcion El sistema permite registrar los productos correctamente
en el sistema

Actores: Almacenero.

Precondiciones: El almacenero debe haber iniciado sesion.

El almacenero debe estar registrado en la base de datos.

Flujo normal de eventos:

Flujo Basico:

PwbdE

El sistema muestra el listado de productos.

La interfaz tiene las opciones de registrar, modificar, cancelar.
Si el almacenero selecciona la opcion registrar nuevo producto.
Si el almacenero selecciona la opcion modificar producto.

Sub Flujo Regqistrar:

PobdE

El almacenero selecciona el botdn registrar un nuevo producto.

El sistema muestra los campos a rellenar un nuevo producto.

El almacenero rellena los campos del nuevo producto.

El almacenero graba los datos ingresados da click al botén “Guardar”.

Sub Flujo modificar:

oukrwbE

El almacenero realiza una busqueda del producto a encontrar.

El almacenero selecciona el producto a modificar.

El almacenero da click en el boton modificar.

El sistema muestra la interfaz de los datos del producto seleccionado.
El almacenero procede a realizar las modificaciones.

El almacenero actualiza los datos del producto al dar click en el boton
“Guardar”.

Sub Flujo exportar:

1.
2.
3.

El almacenero selecciona la opcién exportar
El sistema exporta los registros de los productos.
El almacenero da click en el archivo descargado.
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Sub Flujo cancelar:

1. El almacenero selecciona la opcion Cancelar

2. El sistema cancela el registro.

3. Se habilitan las opciones de Registrar, modificar, buscar.
4. El formulario muestra el listado de productos.

Flujos alternativos:

e En el punto 04 del flujo basico agregar, si el usuario no completa los
campos solicitados, el sistema muestra un mensaje que deben
completar los campos solicitados para proceder el registro.

Post-Condiciones v Si se registra un nuevo producto, el cual se
ingresard automaticamente el registro en la
base de datos.

v' Se modifica el producto, automaticamente
se modificara el registro automaticamente
en la base de datos.

Especificacion de caso de uso: Registrar cliente

ID CUS19

Descripcion El sistema permite registrar al cliente correctamente en el
sistema

Actores: Vendedor

Precondiciones: El vendedor debe haber iniciado sesion.
El vendedor debe estar registrado en la base de datos.

Flujo normal de eventos:
Flujo Bésico:

1. El sistema muestra el listado de todos los clientes existentes en su
base de informacion.

2. Lainterfaz tiene las opciones de registrar, modificar, cancelar.

3. Si el vendedor selecciona la opcidn registrar nuevo cliente.

4. Si el vendedor selecciona la opciéon modificar cliente.

Sub Flujo Redgistrar:

El vendedor selecciona el botdn registrar un nuevo cliente.

El sistema muestra los campos a rellenar un nuevo cliente.

El vendedor rellena los campos del nuevo cliente.

El vendedor graba los datos ingresados da click al boton “Guardar”.

PONPE

Sub Flujo modificar:
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El vendedor realiza una busqueda del cliente a encontrar.

El vendedor selecciona el cliente a modificar.

El vendedor da click en el boton modificar.

El sistema muestra la interfaz de los datos del cliente seleccionado.

El vendedor procede a realizar las modificaciones.

El vendedor actualiza los datos del cliente al dar click en el botén
“Guardar”.

ouhwnNE

Sub Flujo exportar:

1. El vendedor selecciona la opcién exportar
2. El sistema exporta los registros del cliente.
3. El vendedor da click en el archivo descargado.

Sub Flujo cancelar:

1. El vendedor selecciona la opcién Cancelar

2. El sistema cancela el registro.

3. Se habilitan las opciones de Registrar, modificar, buscar.
4. El formulario muestra el listado de clientes

Flujos alternativos:

e En el punto 04 del sub flujo registrar, si el usuario no completa los
campos solicitados, el sistema muestra un mensaje que deben
completar los campos solicitados para proceder el registro.

e En el punto 04 del sub flujo registrar, el sistema mostrara una alerta si
el cliente ingresado, ya existe en la base de datos.

Post-Condiciones v Si se registra un nuevo cliente, el cual se
ingresara automaticamente el registro en la
base de datos.

v' Se modifica el cliente, automaticamente se
modificara el registro automaticamente en
la base de datos.

Especificacion de caso de uso: Registrar venta

ID CuUs12
Descripcion El sistema permite registrar correctamente la venta.
Actores: Vendedor

Precondiciones: El vendedor debe haber iniciado sesion.
El vendedor debe estar registrado en la base de datos.

Flujo normal de eventos:
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Flujo Basico:

1.

2.
3.
4.

El sistema muestra el listado de todas las ventas existentes (pagadas,
pendientes por pago).

La interfaz tiene las opciones de registrar, consultar, cancelar.

Si el vendedor selecciona la opcion registrar nueva venta.

Si el vendedor selecciona la opcion modificar venta.

Sub Flujo Reqistrar:

PwON P

El vendedor selecciona el botdn registrar una nueva venta.

El sistema muestra los campos a rellenar una nueva venta.

El vendedor rellena los campos de la nueva venta.

El vendedor graba los datos ingresados da click al boton “Guardar”.

Sub Flujo Consultar:

1.

2.

El sistema mostrara todas las ventas que se hallan en la base de
datos, sea que estén pagadas o pendientes de pago.

El vendedor realiza la consulta segun el criterio de busqueda
seleccionado (Fecha, cliente, tipo de documento, pago, estado, etc.).

Sub Flujo cancelar:

3.
4.
5.
6.

El vendedor selecciona la opcion Cancelar

El sistema cancela el registro de la venta

Se habilitan las opciones de Registrar, modificar, buscar.
El sistema regresa al listado de las ventas.

Flujos alternativos:

En el punto 04 del sub flujo registrar, si el usuario no completa los
campos solicitados, el sistema muestra una alerta “No cuenta con
productos”.

Post-Condiciones v/ Si se registra una nueva venta, el cual se

ingresara automaticamente el registro en la
base de datos.
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Especificacion de caso de uso: Consultar documentos pendientes

ID Cusi12

Descripcion El sistema permite consultar los documentos pendientes de
los clientes deudores.

Actores: Vendedor, Administrador

Precondiciones: El vendedor debe haber iniciado sesioén.

El vendedor debe estar registrado en la base de datos.

Flujo normal de eventos:

Flujo Bésico:

1.

El sistema muestra el listado de todos los clientes que deben
a la entidad por tipo de pago a crédito.

2. Lainterfaz tiene las opciones de modificar el documento pendiente.
3.

Si el vendedor selecciona la opcion modificar documento pendiente.

Sub Flujo Modificar:

1.

abhwLd

o

El vendedor realiza una blsqueda del documento pendiente a
actualizar.

El vendedor selecciona el cliente a modificar.

El vendedor da click en el boton modificar.

El sistema muestra la interfaz de los datos del documento pendiente.
El vendedor procede a realizar las modificaciones, para el cierre de la
factura.

El vendedor actualiza los datos del documento pendiente al dar click en
el boton “Pagar”.

El sistema mostrara el documento pendiente como pagado en la opcién
Ventas (Ver CUS12).

Sub Flujo cancelar:

4. El vendedor selecciona la opcion Cancelar.

5.
6.

El sistema cancela el pago del documento pendiente.
El sistema regresa al listado de los documentos pendientes.

Post-Condiciones v' Si se registra una nueva venta, el cual se

ingresara automaticamente el registro en la
base de datos.
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Especificacién de caso de uso: Reporte de productividad del vendedor

ID CUS30

Descripcion El sistema permite consultar los reportes para medir la
productividad de los vendedores.

Actores Administrador

Precondiciones El administrador debe haber iniciado sesién.
El administrador debe estar registrado en la base de
datos.

Flujo normal de eventos:

=

El sistema muestra la interfaz para la consulta respectiva.

2. El administrador debe seleccionar la fecha de preferencia y hacer click
en el botén “Ventas”.

3. El sistema muestra la interfaz de la lista de sus reportes, que puede ser

en formato .pdf, xIs.

Flujo alterno:

v" Ninguno

Especificacion de caso de uso: Generar reporte de volumen de venta

por producto

ID CuUS31

Descripcién El sistema permite consultar los reportes para medir el
volumen de venta

Actores Administrador

Precondiciones El administrador debe haber iniciado sesion.
El administrador debe estar registrado en la base de
datos.

Flujo normal de eventos:

=

El sistema muestra la interfaz para la consulta respectiva.

2. El administrador debe seleccionar la fecha de preferencia y hacer click
en el botén “Productos”.

3. El sistema muestra la interfaz de la lista de sus reportes, que puede ser

en formato .pdf, xls.

Flujo alterno:

v" Ninguno
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Especificacion de caso de uso: Generar reporte de documentos pendientes

por falta de pago

ID CUS33

Descripcion El sistema permite consultar los reportes para verificar
los documentos pendientes por falta de pago.

Actores Administrador

Precondiciones El administrador debe haber iniciado sesién.
El administrador debe estar registrado en la base de
datos.

Flujo normal de eventos:

1. El sistema muestra la interfaz para la consulta respectiva.

2. El administrador debe seleccionar la fecha de preferencia y hacer click
en el botén “Formato pdf’ o “Formato Excel”.

3. El sistema muestra la interfaz de la lista de sus reportes.

Flujo alterno:

v" Ninguno

Especificacién de caso de uso: Generar reporte de documentos pendientes

pagados

ID CUS34

Descripcién El sistema permite consultar los reportes para verificar
los documentos pendientes pagados.

Actores Administrador

Precondiciones El administrador debe haber iniciado sesion.
El administrador debe estar registrado en la base de
datos.

Flujo normal de eventos:

1. El sistema muestra la interfaz para la consulta respectiva.

2. El administrador debe seleccionar la fecha de preferencia y hacer click
en el botén “Formato pdf’ o “Formato Excel”.

3. El sistema muestra la interfaz de la lista de sus reportes.

Flujo alterno:

v" Ninguno

139



Universidad César Vallejo Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

Especificacion de caso de uso: Generar reporte de documentos pendientes

pagados y no pagados

ID CUS35

Descripcion El sistema permite consultar los reportes para verificar
los documentos pendientes pagados y no pagados

Actores Administrador

Precondiciones El administrador debe haber iniciado sesidn.
El administrador debe estar registrado en la base de
datos.

Flujo normal de eventos:

1. El sistema muestra la interfaz para la consulta respectiva.

2. El administrador debe seleccionar la fecha de preferencia y hacer click
en el botén “Formato pdf’ o “Formato Excel”.

3. El sistema muestra la interfaz de la lista de sus reportes.

Flujo alterno:

v" Ninguno
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e DICCIONARIO DE DATOS

+ LISTA DE TABLAS

Grupo Nombre Descripcion
SYSSALE Articulo Tabla donde se registrard los
productos
SYSSALE Categoria Tabla donde se registrard las
categorias por producto
SYSSALE Detalle_ingreso En esta tabla se registrara los

movimientos tanto de ingreso y
salida de los productos realizados
en venta como ingreso de almacén

SYSSALE Detalle_venta En esta tabla se registrard la venta y
anexando los productos de la tabla
principal de ventas

SYSSALE Ingreso En esta tabla se realizarda el
seguimiento a los documentos
pendientes

SYSSALE Persona En esta tabla se registra los clientes

tanto como personal natural,
persona juridica y extranjeros

7/ | SYSSALE Rol Aqui se contendrd los perfiles por
usuario que usara el sistema
SYSSALE Usuario Se registrard todos los usuarios que
usaran el sistema dependiendo del
perfil
SYSSALE Venta En esta tabla se anexa todas las

ventas de los clientes tanto como
persona natural o juridica o
extranjero, asimismo como el tipo
de documento que solicite sea
boleta o factura.

ID
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e DESCRIPCION DE LAS TABLAS

4+ Articulo

COLUMNA
Idarticulo
idcategoria

codigo
nombre

Precio_venta
stock
descripcién

Condicion

pimagen

+ Categoria

COLUMNA

Idcategoria

Nombre

descripcion

condicion

TIPO
DATO

Int

Int

Varchar
Varchar

Decimal

Int

Varchar

bit

Varchar

TIPO
DATO

Int

Varchar

Varchar

bit

LONGITUD PK

50
100

11,2

256

250

LONGITUD

50

256

142

Si

No

No
No

No

No

No

No

No

PK

Si

No

No

No

FK NULO
No No
No No
No Sj
No No
No No
No No
No No
No No
No No

FK
No No
No No
No Sj
No i

NULO

DESCRIPCION

Llave primaria de la
tabla Articulo

Llave primaria de la
tabla categoria
Cadigo del articulo
Nombre del
articulo

Precio de venta del
articulo

Cantidad de Ia
unidad del articulo
Descripcion del
articulo

Condicion del
articulo

Imagen del articulo

DESCRIPCION

Llave primaria de la
tabla categoria
Nombre de la
categoria
Descripcion de la
categoria
Condicion de la
categoria
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+ Detalle_ingreso

COLUMNA TIPO
DATO

Iddetalle_ingreso Int
Idingreso

Int
Idarticulo Int
i Int

Cantidad

Decimal = 11,2

+ Detalle_venta

COLUMNA TIPO
DATO
Iddetalle_venta Int

i
Idarticulo Int

Int

LONGITUD PK

LONGITUD

decimal 11,2
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FK NULO
No No
Si No
si  No
No No
No No
FK NULO
No No
Si No
Si No
No No
No No
No No

DESCRIPCION

Idingreso de un
producto en
autonumeérico
Id operacion de
ingreso

Id de articulo
relacion con la
tabla articulo
Numero de
productos
ingresado al
almacén

Costo de producto

DESCRIPCION

Id autonumérico
de la operacion de
la venta

# de venta
realizado como
tabla padre venta
Id del articulo
relacionado con la
tabla producto
Cantidad de
articulos
solicitados para la
venta

Precio del articulo
Descuento
aplicado a la venta



Universidad César Vallejo Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

+ Ingreso

COLUMNA TIPO LONGITUD PK FK NULO DESCRIPCION
DATO

Idingresol int Si No No Id ingreso de
documentos
pendientes

idproveedor int No si No Id de cliente a
qguien genero la
compra

int No si No Agente que
registro la compra

Tipo_comprobante Varchar 20 No No No Aqui se identifica
si fue boleta o
factura

Varchar 7 No No Si Serie del
documento

Num_comprobante Varchar 10 No No No Numero de
documento
generado

Fecha_hora Datetime No No No Fehca y hora de
operacion

impuesto Decimal 4,2 No No No Impuesto segun
documento soo se
adimite en factura
al 18% igv

total Decimal 11,2 No No No Monto de venta
realizdo

estado varchar 20 No No No Estado en la cual
se encuentra el
documento
pendiente
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+ Persona
COLUMNA TIPO LONGITUD PK FK NULO DESCRIPCION
DATO
Int Si No No Llave primaria de
la tabla Persona
Tipo_persona varchar 20 No No No Tipo de
persona(natural o
juridico)
D archar | 100 No No No  Nombre del cliente
varchar 20 No No i Tipo de
documento del
cliente
varchar 20 No No §Sj Numero de
documento del
cliente
varchar 70 No No Si Direccién del
cliente
varchar 20 No No §Sj Numero de
teléfono del cliente
varchar 50 No No Si Correo electrénico
del cliente
bit No No No  Condicién del
cliente
+ Rol
COLUMNA TIPO LONGITUD PK FK NULO DESCRIPCION

DATO

Int Si No No Llave primaria de
la tabla Rol

varchar 30 No No No Nombre del rol del
usuario

varchar 100 No No Si Descripcion del
Rol del usuario

bit No No Si Condicién del Rol
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+ Usuario
COLUMNA

idusuario
idrol
nombre

Tipo_documento

Num_documento

Direccidn
telefono

email

Password_hash
Password_salt
Condicion
contrasefa

Imagenusuario

TIPO
DATO

int
int
250

varchar

varchar 50

varchar 20

varchar 250
Varchar 50
Varchar 250

Varbinary MAX
Varbinary MAX
Bit

Varchar 50

varchar 250
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LONGITUD PK

Si

No

No

No

No

No

No

No

No

No

No
No

No

FK NULO
No No
No No
No No
No si
No si
No Si
No Si
No No
No No
No No
No Si
No No
No No

DESCRIPCION

Llave primaria de
la tabla Usuario
Llave primaria de
la tabla Rol
Nombre del
usuario

Tipo de
documento del
usuario

Numero de
documento (DNI)
del usuario
Direccion del
usuario

Teléfono del
usuario

Correo
electrénico del
usuario

Contrasena o
clave asignada al
usuario

Imagen del
usuario
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4+ Venta
COLUMNA

Idventa

Idcliente
idusuario
Tipo_comprobante

Serie_comprobante
Num_comprobante
Fecha_hora

impuesto
total
estado
Tipopago

fecha
correlativo
moneda
modalidad

depositotipo
depositooperacion
depositofecha
depositomonto

TIPO
DATO

int

int
int
varchar

varchar

varchar

datetime

decimal
Decimal
Varchar
Varchar

Date
Int
Varchar
Varchar

Varchar
Varchar
Date
float

LONGITUD PK

20

7

10

4,2
11,2
20
50

50
50

250
50
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Si

No
No
No

No

No

No

No
No
No
No

No
No
No
No

No
No
No
No

FK NULO
No No
No No
No No
No No
No si
No No
No No
No No
No No
No No
No No
No No
No No
No No
No No
No No
No No
No No
No No

DESCRIPCION

Id de la tabla
Usuarios, codigo
del vendedor.
Clave del usuario.
Tipo de usuario.
Tipo de
comprobante
Serie del
comprobante
Numero del
comprobante
Fecha y hora del
registro de venta

Total de venta
Estado de la venta
Tipo de pago de la
venta

Fecha de la venta

Tipo de moneda
Modalidad de la
venta

Tipo de deposito

Fecha del deposito
Monto del
deposito
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+ DIAGRAMA DE DESPLIEGUE

A
Estacion de Trabao - <
SenidorWeb Senddor de base de dalos
WebBrowset. Chrome I\ Superiorde aplicaciones L\ Senidor de base de daos
version 66,0.3202.75, Firefox Apacheversion 24 50 senver 2012 Standard 0
version 5.1Intemet Explorer 10, superior enversion standard
Safari 5 0 superior JERHP slstema operativo ‘
windows server 2012 6 superior sistemaopertivo.
sistema operativo Windows Server2012 0
windows 7 0 \ersiones superiores
superior
/'/

Diagrama de despieque A

Capas: 3

Niveles: 3

+ DIAGRAMA DE COMPONENTES

Modulo Modulo
Modulo
@ Vendedor Nmacenem

Sistema
Web

C#
CSS

3 T Senidor JaQUERY
N S =T Web(IS)  fso Comrolador oo

; i L JSCRIFT
e -

Tablas e
! BD SQL SERVER 2019
Interfaz SQL
Sener
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e MANUAL DEL USUARIO

4 INICIAR SESION
Permite ingresar el usuario y Password creado por el administrado que es
registrado en el sistema en el caso el usuario o Password este incorrecto

el sistema mostrara un mensaje “Acceso incorrecto”.

Login

Inicie sesion para continuar a Lubrinegocios

& Contrasena

& Id acceso

Acceder

En caso el usuario o contrasefia sea incorrecto el sistema mostrara el siguiente
mensaje:

Acceso Incorrecto!
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4+ STOCK - CATEGORIAS
Categorias por productos: Este modulo es para la creacion y

modificacién de la categoria del producto.

Categorias

Categerias por productos

Registrados .

SCRATCH REM1so ML

Crear Categoria: Antes de registrar nuevos productos que no hayan
estado registrado en el sistema se tiene que crear a cada producto una

categoria como, por ejemplo.

Categorias | Registro

MNuevo

—

Registrados °

d Categoria Descripcion Estado
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+ STOCK - PRODUCTOS
Productos registrados: En este modulo se visualiza todos los productos
registrados en el sistema adicional también tiene las opciones agregar

productos nuevos, consultar productos y modificar productos.

Productos
Registrados ° ﬁiul
o Codigo Producto Precio Stock Descripcion Categoria Estado
ﬁﬁﬁﬁﬁ . S : =
------- Embregue eso e 0 . @
il 8 - PO ; I"-.;'
Segmenlosde Frens 100,00 20 Cif_?‘_";”l“ e SDF - 80 Active ‘
s deF deF IDF-5: & =
o para A =
» 5 LPF-a08 i &)
- &
44 ooe Zapatas Integradas 19100 151 2,;&,‘,,5,,, ZPINT-205 Active V’
e - bicantes 20000 ubricant UERI & %
& :
2 oo Elimina Arafiazos 20100 140 1s0ML SCRATCH REM1sa ML Activo ]
-
P tems) >

Agregar producto

Productos
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+ PEDIDOS - VENTAS

Ventas registradas: En este médulo se visualiza todas ventas emitidas

por el vendedor en el sistema en el cual el médulo de venta tiene la funcion

de registrar ventas y consultar ventas registradas en el sistema.

Ventas

Registrados

ocnozzay

00002298

oooo2395

oonoz3gs

opo02388

ocoozaey

00002388

oco0z38s

ooooz3n4

00002383

Page 1 of 240 (2292 flems)

Facha

12-01-2021

12012021

12012021

12-01-2021

30-12-2020

30-12-2020

30-12-2020

30-12-2020

30-12-2020

E'\I.;RIEFSICNE: PROCAR FACTURA
Alithu Huaytalla FACTURA
Pablo Sandoval BOLETA

AUTOWASHEIRL FACTURA
Pablo Sandoval FACTURA
AUTOWASHEIRL BOLETA

AUTOWASHEIRL BOLETA

innava Car Servic FACTURA
EDGAR Y CLEMEN SAC FACTURA
AR o

Registrar Venta

Cliente

Cliente

Tipo | # Documento

Direccion
Telefono
Email

Tipo de pago

Tipo documento

Plazo

AUTO WASH EIRL

RUC | 20347226445

Av. Prol. Iquitos 1738, Lince 15046 Lince

autowash@gmailcom

Al Contado

Factura
Codigo Producto
020 Hidraulico

#Documento

Fago1 -

Faoo: -

o001 -

Fago1 -

Faoo: -

ooa01 -

o001 -

Fago1 -

Fago1 -

Faoo: -

ooie48

ooBs7

000744

01646

ooBas

oo0743

ooo742

o164

o643

omBsz
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SOLES

SOLES

SOLES

SOLES

SOLES

SOLES

SOLES

SOLES

SOLES

SOLES

Producto

Producto

Categoria
Codigo
Detalle

Foto producto

Monto

Cantidad

Precio

60.00

Total

3420.00

1560,00

s7000

75000

35000

3000

35000

3000

3000

35000

AL CONTADD

AL CONTADO

AL CONTADD

AL CONTADO

AL CONTADD

AL CONTADO

AL CONTADO

AL CONTADD

Hidraulico

HIDRA LHM s00 ML

Cantidad

PAGADO

PAGADO

PAGADO

PAGADO

PAGADO

PAGADO

PAGADO

PAGADO

Plazo

dias.

dias
Sub Total

0.00
Cancelar
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+ PEDIDOS - DOCUMENTOS PENDIENTES
Documentos pendientes registrados: Este médulo es utilizado para
llevar un control de aquellos clientes que hayan adquirido productos a

crédito en cierto plazo y no hayan cancelado la totalidad.

Documentos pendientes

Registrados

L HEIR i [

\CTURA SOLES

Geny iz u soLes
RVICE S u .

El NI MOTRL i [

SAFETY FILMS PERU SAC FACTURA Fooe: - oo1632 SOLES
LVORNO OIL TRADING SAC FACTURA soLes
NVERSIONES PROCAR EIRL FACTURA soes
ALFREDO PMENTELSEVILLASA  FACTURA [—— soLes
ALFREDO PIMENTEL SEVILLAS A FACTURA Fooe: - ooi627 SOLES

Categorias | Actualizacién: En caso hayan cancelado su factura,
nosotros procederemos a modificar el documento con los datos del pago
para cerrar la factura automaticamente una vez cerrado el documento

pasa a venta como “PAGADO”.

Categorias | Actualizacion

Datos factura Cerrar factura

# Pedido Tipo de deposito Deposito Bep

# Faclura

# Deposito

Cliente

P = dd/mm/ssaa o
Fecha Monto .

Plazo

pacer
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+ PEDIDOS - CLIENTES

Clientes registrados: En este modulo se visualizara todos los clientes

creados en el sistema.

Clientes

Registrados o im u= |

o Clients. # Direccion Teisfono Emall Estado
LIVORNO OL TRADING o L Jchbtao N 784 nt. P Bar Bario Mendoza, a Py
mosasac  me mmeen isCesesecesss 50
]
le DNI AV.EL TRIUNFO 78. )
o autob
naico @
INVERS as6246108 nailco

P >

Crear Nuevo Cliente: Se procedera a crear al nuevo cliente rellenando

los campos solicitados por el sistema.

Clientes

Nuevo

TIPQ DOCUMENTO

DN

RAZON SOCIAL | DATOS CLIENTE

ARIAS CIRIACO LESLY CAMILI
TELEFONO

Demo
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# DOCUMENTO | RUC
75413833
DIRECCION
Av. Paseo de la Republica 3794 San Isidre
EMAIL

Demo

Ca
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+ ACCESOS - USUARIOS

Usuarios nuevos: En este modulo el administrador registrara, modificara

y asignard los permisos de cada usuario (Almacenero, vendedor,

administrador).
Usuarios
Registrados ™
d Tipo Usuario Tipo documento # Documento Direccion Telefono Email Estado
Administradsr Usuaria Demo DN 12345678 © = i ( 5 )
o — o N . racener (&)
2 vendador Vendador D - R dedor * r'
2002 Vandado Vendado ONI oe321452 56246107 vendedo: o) r_'
P 5
: : O)
S —— LAURA RODRIGUEZ " -~ :—;j}a
o
Crear Nuevo Usuario
Usuarios
Nuevo
D 5413833
| [E i g5 San lsid
D
S
\mage-w usuario
[ Eregir archiva | No se etigié ning(in archive
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4+ REPORTES — GRAFICO VENTAS

En este mddulo se visualizara los graficos de las ventas emitidas por
semana, mensual, anual, por tipo de pago Yy tipo documento.

Grafico de ventas

/20000 WE

s/B29 /15518

%
T f % |zs7u S50 _s/gun_sipws e

A h——ls 105520 o Vers 2435

ab —'s mms S -
/19000 .
4 s s i

5/5000 ‘ .
/0 )

m mia2 2 med @B B med  me®

/16369 S/16219 S/ lEﬂS /15789

VENTAS MENSUAL

156



Universidad César Vallejo Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

+ REPORTES - GRAFICO PRODUCTOS

En este modulo se visualizaré los gréficos de los productos las ventas y

montos de por semana y mensual.

Grafico de productos

18658

U 1

s/
s
Bi!; /s sno

€ Montos  -e- Ventas

/18 5/115

A s-'sn
i

€ Montos  -e- Ventas

+ REPORTES - EXPORTAR REPORTES

Consultar reportes: En este médulo podemos consultar por un rango de
fecha de inicio a fin, el reporte de ventas, documentos pendientes falta de
pagos, documentos pendientes pagados, documentos pendientes

pagados — no pagados.

Exportar

Consultar reportes

Fecha fin

st ¢ pdr ProGiCtos (s) dd/mm/asaa Dllcd:‘m-n.-’s.s.aa U|
alt
m
Docurrenbos pendesnles (Pagadas)
Docurrenbos pendienles |Pagados - Mo pagados

fl"
e
o
Is)
Q
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Pruebas de integracion

En la carpeta controller se encuentra el archivo WebController.cs, este
archivo contiene las rutas de comunicacion tanto en los métodos post y
get, asimismo contiene los métodos categoriaregistro,
categoriaactualizar, categoriacosnultar, etc., asimismo utiliza el archivo

cweb.cs que realiza la conexidn entre api controller y los procedimientos

a utilizar.

En el archivo CWEB se utiliza para el paso de datos para realizar la opcion
a través de una ruta controlador, en el archivo cweb.cs se encuentra los
submodulos login, categoriaregistro, categoriaactualizar, etc, que este a

la vez se conecta con los procedimientos almacenados.
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En este archivo se usara los procedimientos almacenados creados, asi

mismo dependiendo de lo que necesite el controlador se llama al

procedimiento, ya sea en método get o post, asi mismo puede ser en el

método get en un object o un object list.

e DATOS DEL SISTEMA DE VENTAS EN LA BASE DE DATOS DEL

SISTEMA

W dbsivemassp
4 % Database Disgrams

mTal
FileTables
Frtemal Tables
Graph Tables

& dhocategors
& doodealle ngreso
& doodeallevents
B doo.deall_venta temporal
s @ dhoingreso
& dooperson
& dvorol
= dhosuaio
& dooventa

Extemal Resources

o % Synonym:
Progammatilty
Stored Procedures

Sysem Stored Procedures
5 [ dboUsp.CR Bolettactura
& [ dbosp_CR Clince
59.CR_Documentospagadospendiente

R productos
59.CR Productosecporta

sp.ieb Clientes Con

tes Registio

ey

2

too_comprubarte
FACTURA

rum_canproberte  fecha_hors
000001 2201201

FACTURA fi
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edads o
PENDIENTEDEPAGO  CREDITO

PENDIENTEDE PAGO  CREDITO 2
CAREDITO 3
CREDITO 4
ALCONT o s
ALCONT 3
CREDITO ) |7
ALCONTS o 8
CREDITO 5
ALCONT )10
ALCONTADO 200201 0 1
CREDTO 221201 0 12 s
1
] o)
PENDIENTE DE PAGO 0o 15
PENDIENTE DE PAGO %

PAGADO
PAGADO
PERDIENTE

PAGADO
PENDIENT

PENDIENTE DE PAGO
PENOIEN]

o conelivo morede  modeldad  deoulolpy  depostospeecn

G400

2201241 0 %
2201241 03
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e RUC dela Direcciéon de la entidad LUBRINEGOCIOS S.A.C.

RESULTADO DE BUSQUEDA:

RUC: 20342636714 - LUBRINEGOCIOS S.A.C.

Tipo Contribuyente: SOCIEDAD ANONIMA CERRADA

Nombre Comercial: -

Fecha de Inscripcion: 17/12/2009

Estado: ACTIVO

Condicidn: HABIDO

Domicilio Fiscal: CAL.COLLASUYD NRO. 220 URB. MARANGA LIMA - LIMA - SAN MIGUEL
Actividad(es) Econémica(s): Principal - CIIU 51414 - VTA. AL POR MAYOR DE COMBUSTIBLES. W
Comprobantes e Pogec/aut.de v

Sistema de Emision Electronica: DESDE LOS SISTEMAS DEL CONTRIBUYENTE. AUTORIZ DESDE 28/11/2017 w
Afiliado al PLE desde: 01/01/2014

Padrones : Incorporadoe al Régimen de Agentes de Retencicn de IGV (R.5.228-2012) a partir del 01/11/2012 v

Nueva Consulta

Copyright ® SUNAT 2010 - 2021
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e RUC dela Direcciéon de la entidad IRIDITECHK S.A.C.

CONSULTA RUC

RESULTADO DE BUSQUEDA:

RUC: 20511687714 - IRIDITECHK S.A.C.

Tipo Contribuyente: SOCIEDAD ANONIMA CERRADA

Nombre Comercial: IRIDIUM

Fecha de Inscripcion: 05/10/2005

Estado: ACTIVO

Condicion: HABIDO

Domicilio Fiscal: CAL.SIMOM SALGUERO NRO. 591 INT. 3 (2DO PISO ALTURA COLEGIO JUANA LARCO) LIMA - LIMA - MIRAFLORES
Actividad(es) Econéomica(s): Principal - CIIU 72202 - CONSULTORES PROG. Y SUMIN. INFORMATIC. v
Comprobantes de Pagos/autede ncnma v

Sistema de Emision Electrénica: FACTURA PORTAL DESDE 26/11/2018 v
Afiliado al PLE desde: -

Padrones : NINGUNO ~

Mueva Consulta

Copyright ©@ SUNAT 2010 - 2021
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ANEXO 15: DECLARACION DE AUTENTICIDAD POR EL INVESTIGADOR

Declaratoria de Originalidad de Autores

Nosotras. ARIAS CIRIACO LESLY CAMILLE, MACHACA CCAHUI
RUTH VANESSA de la Facultad de Ingenieria de la Universidad César
Vallejo - Lima NORTE, declaramos bajo juramento que todos los datos
e informacién que acompafnan al Trabajo de Investigacion / Tesis
titulado:

“Sistema web para el proceso de ventas en la empresa
LUBRINEGOCIOS S.A.C’, es de nuestra autoria, por lo tanto,
declaramos que el Trabajo de Tesis:

1. No ha sido plagiado ni total, ni parcialmente.

2. Hemos mencionado todas las fuentes empleadas, identificando
correctamente toda cita textual o de parafrasis proveniente de otras
fuentes.

3. No ha sido publicado ni presentado anteriormente para la obtencion
de otro grado académico o titulo profesional.

4. Los datos presentados en los resultados no han sido falseados, ni
duplicados, ni copiados.

En tal sentido asumimos la responsabilidad que corresponda ante
cualquier falsedad, ocultamiento u omisiéon tanto de los documentos
como de informacién aportada, por lo cual me someto a lo dispuesto en
las normas académicas vigentes de la Universidad César Vallejo.

Lima, enero 2021. {\
\ A \

DNI: 75413833
ORCID: 0000-0002-9254-3576

Arias Ciriaco Lesly Camille / {

DNI: 76392809
ORCID: 0000-0001-8316-8826 \\ S

Machaca Ccahui Ruth Vanessa
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ANEXO 16: CONSTANCIA DE IMPLEMENTACION

IRIDITECHK S.A.C.

ERP IRIDIUM

CONSTANCIA DE IMPLEMENTACION DEL SISTEMA WED PARA EL PROCESO DE
VENTAS EN LA ENTIDAD LUBRINEGOCIOS S.A.C.

SANDRA ISABEL RUIZ SANCHEZ
GERENTE GENERAL

HACE CONSTAR:

Que la Srta. Lesly Camille Arias Ciriaco identificada con DNI N° 75413833 y la Srta. Machaca
Ccahui Ruth Vanessa identificada con DNI N°76392809 de la Escuela de ingenieria de Sistemas
de la Universidad Cesar Vallejo; ha implementado el sistema “Web para el proceso de ventas en
la empresa LUBRINEGOCIOS S.A.C”. La metodologia fue realizada para el drea de ventas en el
mes de diciembre del afio 2020.

Se expide la presente constancia de implementacion, para los fines que considere pertinentes.

Lima, 04 de Enero del 2021

IRIDIFECHK SAC,

N e

ANDR. ABEL

Sandra Isabel Ruiz Sanchez
GERENTE GENERAL

CALLE SIMON SALGUERO N° 591 OFICINA 3. 200 PISO MIRAFLORES
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m’ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Declaratoria de Autenticidad del Asesor

Yo, Saveedra Jimenez, Robert Roy, docente de la Facultad de Ingenieria y de la
Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas de la Universidad César Vallejo Sede
Lima-Norte, asesor del Trabajo de la Tesis titulada:

“Sistema Web para el proceso de ventas en la empresa LUBRINEGOCIOS
S.A.C”,

de los autores (as): Machaca Ccahui, Ruth Vanessa y Arias Ciriaco, Lesly Camille,
constato que la investigacion tiene un indice de similitud de 25% verificable en el
reporte de originalidad del programa Turnitin, el cual ha sido realizado sin filtros, ni
exclusiones.

He revisado dicho reporte y concluyo que cada una de las coincidencias detectadas
no constituyen plagio. A mi leal saber y entender la tesis cumple con todas las
normas para el uso de citas y referencias establecidas por la Universidad César

Vallejo.

En tal sentido asumo la responsabilidad que corresponda ante cualquier falsedad,
ocultamiento u omision tanto de los documentos como de informacion aportada, por
lo cual me someto a lo dispuesto en las normas académicas vigentes de la

Universidad César Vallejo.

Lima, 26 de Enero del 2021.

Apellidos y Nombres del Asesor:
Saavedra Jimenez, Robert Roy

DNI Firma
40832175

Ji

ORCID
0000-0002-2788-4825




