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RESUMEN

Este proyecto tuvo como objetivo general Influir significativamente en la gestion de
ventas mediante un Sistema Web en la compafiia EASI SAC. De enfoque
cuantitativo, la investigacion fue de tipo aplicada y el disefio es experimental de tipo
pre-experimental. La poblacién de estudio fue 320 pedidos por cliente recolectados,
y la muestra fue de 26 pedidos; y se obtuvo resultados significativamente buenos
ya que se incremento la gestion de ventas en un 65 % y se mejoré el promedio de
pedidos por cliente en un 70 %y el tiempo promedio de atencién al cliente en 72.47
%. Alcanzandose las siguientes conclusiones, el sistema web ha incrementado la
gestion de ventas, y ha mejorado el promedio de pedidos por cliente y por dltimo
ha mejorado el tiempo promedio de atencion al cliente, logrando atender a los
clientes en menor tiempo y generando mas pedidos, asi como la satisfaccion en los

clientes.

Palabras clave: Consumidor, éxito, internet, empresa, productividad.
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ABSTRACT

This project had the general objective of creating a web system that significantly
influences the sales management of the company EASI SAC. With a quantitative
approach, the research was of an applied type and the design is experimental of a
pre-experimental type. The study population was 320 orders per client collected in
5 observation files. And the sample consisted of 26 orders and significantly good
results were obtained since Sales Management was increased by 65% and the
average number of orders per customer was improved by 70% and the average
customer service time by 72.47%. Reaching the following conclusions, the web
system has increased sales management, and has improved the average number
of orders per customer and, finally, the average customer service time has
improved, managing to serve customers in less time and generating more orders.

as well as customer satisfaction.

Keywords: Consumer, success, internet, company, productivity.
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I. INTRODUCCION

Segun (Kintonova, 2019), opina que, la forma de cémo se lleva a cabo la
automatizacion de los procesos que permiten realizar comercializacion son de vital
importancia para que la compafiia pueda desarrollar sus actividades de manera
optima. Por lo tanto, tener procesos definidos de manera profesional haran que las

compairiias tengan mayor probabilidad de éxito.

En el articulo publicado por (Pérez, 2018) indica que la comercializacién es la
accion muy primordial para muchas compaiiias, la dificultad que tiene las areas
comerciales es no poder incrementar las ventas y a por mas que lo intentan
contindan estancado, uno de los problemas seria la falta de integracién en los

sistemas, como es la automatizacion de la compafiia.

La compafia EASY SAC, es una compafiia nueva que comercializan productos de
seguridad industrial, actualmente la compafiia no cuenta con sistema informatico
gue permitan automatizar la gestion de las ventas. Del levantamiento de
informacion realizo previa visita a la instalacion de la compafiia, se pudo observar
gue la gran mayoria de clientes que acuden a la compaiiia no terminan realizando
su pedido, porque el vendedor de la compafiia realiza el registro de manera manual
en hojas, esto hace que existe demora en la generacion del pedido e impaciente al
cliente que terminar desistiendo de realizar el pedido. En este contexto nace la
necesidad de automatizar la gestion ventas que permite a los vendedores disminuir
el tiempo de atencion a los clientes. Y La gestion de venta tomaba un tiempo de

atencion de 24 minutos en atender al cliente.

En base al planteamiento de la compafiia podemos considerar la siguiente
Problema de Investigacion: PG.- ¢De qué manera un Sistema Web influye en la
gestion de ventas de la compafiia EASI SAC.? y también entre los Problemas
Especificos tenemos P1.- ¢ De qué manera el Sistema Web influye de la cantidad
de pedidos de los clientes en la gestién de ventas de la compafiia EASI SAC.? y el
siguiente problema P2- ;De qué manera el Sistema Web influye en el tiempo
promedio de atencién al cliente de ventas de la comparfiia EASI SAC.?. Sobre esta
investigacion se plante6 el siguiente Objetivo General: OG. - Influir

significativamente en la gestion de ventas mediante un Sistema Web en la



compafiia EASI SAC. y los siguientes Objetivos Especificos: OE1.- Determinar
coémo influye el sistema web en el promedio de pedidos en la gestion de ventas de
la compafia EASI SAC. OE2.- Determinar como influye el Sistema Web en el
tiempo promedio de atencion al cliente de la compafiia EASI SAC. Estos Objetivos
nos ayuda a plantear la siguiente Hipotesis General: HG. - El Sistema Web
incrementa en la Gestién de ventas de la compafia EASI SAC. y las siguientes
Hipdtesis Especificas: HEL.- El Sistema Web incrementa el promedio de pedidos
por cliente en la gestion de ventas de la compafiia EASI SAC. HE2.- El Sistema

Web mejora el tiempo promedio de atencién al cliente de la comparfia EASI SAC.

En las siguientes lineas se Justificard, la investigacion en la cual se tiene como
proposito instaurar este Sistema Web para brindar una mejoria en el desarrollo de
las ventas y poder realizar las ventas. Por consiguiente, la Relevancia Social implica
a que los clientes puedan tener un servicio de calidad, mas rapido, seguro y
generando la fidelidad en ellos. Asi también se tiene implicaciones de Relevancia
Practica ayuda a organizar los registros de ventas y tener acceso a los precios,
stock, pedidos de los clientes asi optimizara y proporcionara un resultado esperado.
También se tiene con Relevancia Tedrica, la implementa de un nuevo programa
genera nuevos conocimientos para el manejo y utilizacion del sistema web
planteado, la cual ayudaria a la gestion de ventas y se necesitaria la capacitacion
del personal para su manejo. Y por consiguiente la Relevancia Metodoldgica, esta
metodologia nos genera facilidad en los datos importantes para de decidir las

acciones a tomar para el beneficio de la compania.
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Il. MARCO TEORICO.

En la tesis de (Vargas, 2017), en lima, realizada en la compafila CALZATEC EIRL.
indica que la utilizacion de la tecnologia, les brindo acceso oportuno y redujo el
tiempo de entrega del pedido de 58% en 95% y genero un 20 % de ahorro en
envios. mejoro en su atencién al cliente. y concluyo que la adaptacion del Sistema
Web ayudo al crecimiento en el Promedio de Pedidos por cliente en 37% mas
pedidos. Por consiguiente, se declara que el Sistema Web mejoro el Promedio de
Pedidos por cliente en la gestion de venta. Segun (Lopez, 2018), En su tesis
realizada para la compariia Prevencion Global SAC. utilizo la metodologia Agil
Scrum e implementando un sistema web, con la utilizacion de un software libre
llamado Drupal, y tiene como objetivo, elevar la productividad y disminuir los
periodos de estancia, la cual concluyo con la mejora en la reduccion de entrega de

certificados de calibracion de 26.1 horas a 0.6 horas.

Segun la tesis de (Cahuana, 2018), en sus informe sobre al botica ANDRE, nos
dice el tenian inconvenientes en el proceso de venta, por que no satisfacian la
calidad de la atencion, porque se demoraban en atender entre 15 a 20 minutos, y
se realizo un estudio en una poblacién de 331 en 20 fichas de registro los cuales
daban los resultados de 68.30 % en pre y de 91.45% en post de la implementacion

logrando una mejoria de 23.15 % de crecimiento en el proceso de venta.

Y en la tesis elaborado por (Palacios, 2018), Trujillo, nos hace saber que hay
dificultades que se presentan en la toma de decision sobre el negocio, y tiene como
objetivo apoyar a las tareas de atencion proporcionadas a los clientes y a un control
mas preciso sobre los informes de venta afianzados, dénde implemento un software
de gestion mercantil, el cual que ayudo en las tareas de ventas y brinda un registro
de informes de venta. Concluyendo que el tiempo de venta actual era de 230.89
seg. Y con el sistema propuesto era de 168.52 seg. decreciendo en un 27.01 % de

mejora. Obteniendo buenos resultados.

Segun la tesis de (Lescano, 2017), Trujillo, Peru, tenian inconveniente con el
llenado manual del informe, creando duplicidad y analizaron los datos para lo cual
implementaron un sistema web, obteniendo la reduccion de tiempo en la atencién

al cliente.
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De acuerdo a lo propuesto (GUILLERMO, y otros, 2017), Lima, Peru, propone la
utilizacion del arbol de problemas, el cual se encarga de detecta los problemas en
dicha compafia, asi elaboro el sistema web, aplicando Srum y Xp, la
implementacion del sistema tubo un inpacto positivo, ya que obtuvo un incremento

satisfactorio en la compafiia.

Segun (Pallo, 2016), Quito, Ecuador, nos plantea la reduccién de atencion al cliente
y logrando esto posible con la utilizacion de lenguajes Free (libres), como son base
de datos PostgreSQL, framework Yii framework, y Php 5.4 los cuales brindaron

mejoras y la disminucion del tiempo en la atencién al cliente.

En la tesis de (Osama, 2017), nos hace referencia sobre la importancia de un
sistema de ventas. El disefio de un sistema de ventas para servicios profesionales
requiere una comprension integral de la dinamica de los ciclos de venta y cOmo se

gestionan los conocimientos clave para completar las ventas.

Sobre el lenguaje utilizado es PHP, para (Zne-Jung Lee, 2020), el lenguaje PHP,
trae bibliotecas incorporados, que proporciona a los desarrolladores facilidad en
escritura de codigos. Tambiem tenemos a MySqgl como base de datos , como lo
menciona, (Zeyuan, 2020) el conjunto de base de datos es la recopilacion de
programas que se efectuan en una computadora y facilitan al beneficiario a juntar
y cambiar y administrar los datos. En el servidor Web utilizamos XAMMP es de libre
disposicion y sostenido por APACHE, nos indica que todo sistema web que utilise
gue utilice un servidor virtual locla para ejecutar el desarrollo del proyecto. (Kumari,
y otros, 2017). Tambien utilizamos el Lenguaje Modelado Unificado (UML), es una
herramienta que facilita el ver, construir y documentar, todo los principios que

integran un programa informatico. (Das, y otros, 2019)

Para respaldar la teoria de investigacion se define las variables de estudio, en el
libro de “Los Sistemas Web de Computacion en la Nube” son hoy la parte mas
importante de la web. Muchas compafiias transfieren sus servicios a la nube para
evitar el envejecimiento de la infraestructura y, por lo tanto, evitar una informatica
menos eficiente, segun (Zatwarnick, 2020), En el libro “Implementacion de
Aplicacién Web”, un sistema web, es una aplicacion donde el usuario, interactua

con el sistema, indica que la aplicacibn web se ha hecho conocido con las
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aplicaciones, tales como clientes de correo, buscadores, portales, foros, chats, etc.
Segun (Ramos, y otros, 2014 pég. 279), en su libro Aplicaciones Web 2° Edicion,
nos dice que las Aplicaciones Web Ofimaticos son herramientas de sotfware que
se utilizan para crear y editar, hojas de calculos y presentaciones, sin nesecidad de

instalar aplicaciones offimaticos de escritorio habiatualdes como es microsft office.

Y la otra variable que tenemos es, Gestidén de Ventas, en el libro de, (Thomas N
Ingram, 2015 pag. 205), la gestion de ventas, son aquellas relacionadas con la
preparacion, mejoramiento y control de la gestion de ventas. Publicado en el libro
“liderazgo, innovacion, tecnologia en la gestion de la fuerza de ventas”. Comenta la
Gestion de Ventas es eficaz y se define mas a menudo por lo bueno que es un lider

gue por lo bueno que es gerente. (Marck, 2016).

El proceso de venta es la relacion de acciones que realiza una compafia al
momento de captar la atencién de un potencial cliente hasta que la transaccion final
se lleva a cabo, es decir, hasta que se realice dicha venta del producto o servicio

de la compaiiia, (Valdes, Pau, 2019).

También voy a respaldar la teoria de investigacion de mis dimensiones, mi primer
indicador es Promedio de pedidos por clientes, es que los productos que se disefian
genéricamente para un cliente promedio solo son capaces de generar un vinculo

débil con la compaiiia.

Sobre las metodologias agiles, (agile methodologies development software
verification, 2015), el método agil de Programacion Extrema, es la mas sencilla ya
gue se basa en la etapa del disefio de desarrollo del software, brindando un disefio

simple.

En este articulo (Empleo de lenguaje de programacion PHP y base de datos MY
SQL para la elaboracion de una aplicacion web para la mejora academico en
intituciones educativas, 2018) Es necesario resaltar la “versatilidad” de PHP que
tiene con MySQL y ambos brindan solidez con alto grado de seguridad. Conforme
(Kromann, 2018) la creacion de software de calidad que el usuario pueda acceder
desde el internet y disfrutar el uso de las aplicaciones para facilitarle la vida. En el

revista (Thou Shalt Not Depend on Me, 2018) JavaScript se utiliza para hacer

13



efectos y animaciones en la web, se ejecutan en los navegadores mas usados

como en Android o IPhone y no necesita un compilador.

En dicho articulo (Web-based Laboratory control Using HTML5, 2015) es un
estandar que sirve para definir la estructura y brindar al usuario final una mejor

experiencia en el sistema que esta utilizando.

Segun (Kumari, y otros, 2017) Para una parte del desarrollo fue necesario un
servidor local el cual hara que nuestro PC actte tal como lo hace un servidor web;
para esto se hizo uso de XAMMP, ya que facilita verificar el desarrollo del software
en tiempo real. According to the article (A web application for sample size and power
calculation in case-control microbiome studies, 2016)

En este articulo (Métodos Optimos para determinar validez de contenido, 2014) La
validez permite verificar la calidad de los instrumentos usados y estos se evaltan

para medir la investigacion.
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lIl. METODOLOGIA.

3.1. Tipoy disefio de investigacion.

Dicho trabajo es de enfoque Cuantitativo y el tipo de investigacién es Aplicada,
(Baena, 2014), opina que, las metodologias aplicadas también traen consigo
antecedentes sobre conocimientos tedricos puros y la mayoria de las ciencias puras

son aplicadas continuamente para la determinacion de problemas especificos.

El disefio de investigacién utilizado fue experimental del tipo Pre experimental de
acuerdo con los autores, (Hernandez, y otros, 2014), dicen el tipo de investigacion
pre-experimental es un conjunto de elementos estudiados que se le administra una
evaluacién adelantada al proceso experimental, luego se le realiza un tratamiento

y por ultimo se realiza una evaluacion final al proceso.

Figura 1 formulacion de Investigacion

X O:

Pre_test Sistema Web Post_test

Fuente: 3.1 Tipo y disefio de investigacion
Elaboracion: propia

Ge: Grupo experimental constituido a la cantidad de atencion a clientes.

Oa1: gestidn de ventas anteriormente a la formacion del sistema web en la compafia
EASI.

X: Variable Independiente: Sistema Web.

O2: gestion de ventas después de formacion en el sistema web en la compafiia
EASI.

3.2. Variable y Operacionalizacion.

Variable dependiente: Gestion de Ventas.
Variable independiente: Sistema Web.

Las Tablas de Operacionalizacion de Variables estan en el anexo 27.
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3.3. Poblacién (criterios de seleccion), muestra, muestreo, unidad de
andlisis Poblacion, muestray muestro.

Poblacién: La poblacion para el indicador de promedio de pedidos por clientes

son 320 pedidos de cliente registrados en 5 fichas de observacién, en el indicador

Tiempo promedio de atencion al cliente.
Muestra: La muestra estudiada fue de 26 pedidos de clientes.

Muestreo: el muestreo no probabilistico por conveniencia, es homogénea y utiliza
muestras de facil acceso, (Hernandez, y otros, 2014), el muestreo fue de 26

pedidos por clientes,

Criterios de inclusion: sOlo se han considerado los pedidos de clientes de

productos accesorios.

Criterios de exclusidn: Los otros tipos de pedidos incluidos aquellos clientes de

credito.
Tabla 1 Poblaciéon, muestra y muestreo
’ _ Poblacién Tipo de Unidad de
Area Indicador Muestra . o
N Poblacion analisis
Promedios de . .
' ' 320 26 Pedidos Pedidos
pedidos por clientes
venta Tiempo Promedio
de atencion por 320 26 Pedidos Pedidos
Pedido.

Fuente: Area de Ventas;
Elaboracion: Propia

Dado que la poblacién en estudio es de tipo no aleatorio, es decir la poblacion es
homogénea y tiene las mismas caracteristicas, el tipo de muestreo sera no

probabilistico por conveniencia.

3.4Técnica e instrumento de recoleccion de datos.
La tecnologia de observacién es una tecnologia de investigacion que incluye la

observacion de personas, fendmenos, hechos, casos, objetos, acciones,
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situaciones, etc., con el objetivo de adquirir alguna informacion dispensable para la

investigacion, (Castellano, 2017).

El fichaje es una técnica utilizada dentro de la exploracion cientifica; se refiere en
documentar la informacién que se van consiguiendo en las herramientas conocidos

como fichas, (Puente, 2019).

La técnica de recopilacion de datos fue la observacion, y el instrumento que se

utilizo fue Ficha de registro.

Tabla 2 Técnica e Instrumentos de datos

Indicador Técnica Instrumento | Fuente Informante
Promedio de .

; .. | Ficha de
pedidos por | Observacién Reqi Vendedor | sector de Ventas
cliente =g

Tiempo Promedio
de atencion al | Observacion
cliente

Fichas de

; Vendedor | sector de Ventas
registros

Fuente: Area de ventas,
Elaboracion Propia

3.5 Procedimientos.

Debido a que se utilizo el disefio Experimental de tipo Pre experimental, se han
hecho observaciones para ambos indicadores en la compafila EASI SAC.
Registrando la informacién en ficha de registro diariamente. Una vez recolectado la
informacion se ingres6 en el programa SPSS 25, el cual se aplicé la prueba de
normalidad, también se usé Shapiro Wilk, para estimar la media de la poblacion
gue es menor a 50, también realizamos la prueba de T Studenty del pre test y pos

test para indicar el porcentaje de mejora de los indicadores.

3.6 Métodos de analisis de datos.
Para realizar el célculo estadistico de los datos obtenidos para esta investigacion
se usara el programa SPSS 25, y para el test de normalidad usaremos el Shapiro-

Wilk, porqgue nos indica que tenemos que tener menos de (< 30 muestras), y
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nuestras muestras tomadas fueron 26 y las conclusiones las iremos registrando en

el documento correspondiente a la contratacion de las hipétesis.

3.7Aspectos éticos.

Para poder organizar dicha investigacion se utilizé las consideraciones planteadas
por la UCV de la sede Lima norte, asi nos alineamos a las normas de elaboracion
del Desarrollo de investigacion. Resaltando mis valores éticos como Honradez,
Sinceridad y Trabajo los cuales plasme en toda esta trayectoria de la investigacion
gue se realiz6 incansablemente para conseguir la informacion necesaria el que
indico estd libre de alteraciones, plagio o modificacién, es decir la adquiri6é de los
datos fue correctamente realizada, respetando la veracidad y validez de la
informacion. Ademas, se respeto a las autorias y a los miembros, sin ningun tipo

de discriminacion y solicitando el consentimiento de la documentacion.
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IV. RESULTADOS.

Hipotesis de investigacion 1:
Anélisis Descriptivo.

En esta tesis, se desarrollo un Sistema Web con un incentivo para poder analizar
como influye en el Incremento de la Gestion de Ventas en la compafiia EASI SAC.
y de esta forma se realiz6 la medicion del Pre test, antes de aplicar el incentivo al
sistema web para conocer su estado inicial y poder comparar con el resultado ya
implementado el incentivo en el sistema web, realizando una nueva medicién que
es el Post Test. veremos el siguiente resultado estadistico del incremento de la

Gestion de ventas en tabla. N°3.

Tabla 3 estadistico descriptivo, Incremento de gestion de venta

Estadisticos descriptivos

N Minimo | Maximo | Media Desv. Desviacion
IGV_PRE 26 34,000 | 38,000 | 36,0000 2,07364
IGV_POST 26 62,000 | 66,000 | 64,0000 1,22474

N valido (por lista) 26

Fuente: Resultado del IBM SPSS 25
Elaboracion Propia.

El resultado obtenido en el pre test para la media fue de 36,2000; asi mismo el
resultado obtenido en el post test, en la media es de 64,0000; y la minima en el pre
test fue de 35,000 y en el post test fue de 62,000; y con respecto al maximo en el
pre test fue 38, 000 y en el post test fue de 66,000; Se puede observar una variacion
entre el anterior y el posterior del uso de sistema web. En relacién a la variacion en
el Pre Test se consigui6o 2,073644% y en el Post Test la desviacion fue de
1,224745%.
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De acuerdo con la figura N° 2, se puede observar que antes de la implementacion
del sistema en la gestion de ventas de la compafia EASI SAC. tuvieron en
promedio, 36 pedidos y luego de la implementacion del sistema en la gestion de
ventas de la compafiia EASI SAC. tuvieron en promedio, 64 pedidos lo cual
representa un crecimiento en promedio de 65 % en la gestion de venta de la
compaiiia EAI SC.

Figura 2 Antes y Después de la gestion de ventas

Numeros de Pedidos

70
60
50
40 M Series1
30

20

10

antes despues

Fuente: Excel
Elaboracion: Propia
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En siguiente indicador de Promedio de Pedidos por cliente, veremos los siguientes

resultados. En la siguiente tabla descriptivo N° 4.

Tabla 4 estadistico descriptivo, Promedio de Pedidos por cliente

Estadisticos descriptivos

N Minimo | Maximo | Media Desv. Desviacion
PPC _PRE_TEST 26 1,11 1,31 1,2162 ,06223
PPC _POST _TEST 26 1,95 2,18 2,0677 ,06452
N valido (por lista) 26

Fuente: Resultado del IBM SPSS 25

Elaboracion Propia.

Como podemos observar, se obtuvo el siguiente resultado en el pre test para la

media fue de 1,2162 %; asi mismo el resultado obtenido en el post test, en la media

es de 2,0677 %; y la minima en el pre test fue de 1,11 % y en el post test fue de

1,95 %; y con respecto al maximo en el pre test fue 1,31 % y en el post test fue de

2,18 %; Se puede observar una variacion entre el anterior y el posterior del uso de

sistema web. En relacion a la variacion en el Pre Test se consiguio 0,06233 % y en
el Post Test la desviacion fue de 0,06452 %.

En la siguiente figura, se puede observar el resultado del antes de la

implementacion del sistema y el después de la implementacion del sistema en el

indicador promedio de pedidos por cliente.
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Figura 3 Antes y Después del Promedio de Pedidos Cliente.

Diferencia en Promedio de
Pedidos por Clinte.

2.5

1.5
H Media

[y

0.5

Antes Despues

Fuente: Excel
Elaboracion: propia

De acuerdo con la figura N° 3, se puede observar que antes de la implementacion
del sistema tuvieron un promedio de 1,21 % de pedidos y luego de la
implementacion del sistema tuvieron un promedio de 2,06 % de pedidos lo cual
representa un crecimiento de 70 % en el promedio de pedidos por cliente de la
compafia EASI SAC.

Y por consiguiente el indicador tiempo promedio de atencién al cliente, en la cual

veremos los siguientes resultados en la siguiente tabla descriptivo N° 5.
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Tabla 5 estadistico descriptivo de Tiempo Promedio de Atencion

Estadisticos descriptivos

N Minimo | Maximo | Media Desv. Desviacion
TPA PRE_TEST 26 23,44 32,04 | 27,6431 1,91838
TPA POST _TEST 26 6,35 9,27 7,6146 , 72543

N valido (por lista) 26

Fuente: Resultado del IBM SPSS 25.
Elaboracion Propia.

Y para el indicador Tiempo Promedio de Atencion al Cliente, el resultado obtenido
en el pre test para la media fue de 27,6431 %, asi mismo el resultado obtenido en
el post test, en la media es de 7,6146 %, y la minima en el pre test fue de 23.44 %
y en el post test fue de 6,35 %; y con respecto al maximo en el pre test fue 32.04
%y en el post test fue de 9,27 %; Se puede observar una variacion entre el anterior
y el posterior del uso de sistema web. En relacion a la variacion en el Pre Test se

consiguio 1,91838 % y en el Post Test la desviacion fue de 0,72543 %.

De acuerdo con la figura N° 4, se puede observar que antes de la implementacion
del sistema, realizaban la atencion en un promedio de 27.64 minutos y luego de la
implementacion del sistema, realizaban la atencién en un promedio de 7.61
minutos, lo cual representa una disminucion en el tiempo de atencién al cliente y

una mejora de 72.47 % en el indicador tiempo promedio de atencion al cliente.
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Figura 4 Antes y Después de Tiempo Promedio Atencion al Cliente.

Diferencia de Tiempo Promedio de Atencion al Cliente

30.00
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20.00

15.00
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Antes Despues

Fuente: Estadisticos Descriptivos TPAC
Elaboracion: Propia

Analisis Inferencial.

B Media

Para determinar si las muestras en los indicadores correspondientes son

paramétricas o no son paramétricas, se realizé la siguiente medicién:
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Tabla 6 prueba de normalidad de incremento en la Gestion de Ventas

Pruebas de normalidad

Shapiro-Wilk

Estadistico al Sig.

IGV_PRE_TEST ,952 26 754
IGV_POST_TEST ,833 26 ,146

Fuente: Guia de observacion Numero de Pedidos.

Elaboracion: SPSS v25

Se obtuvo los siguientes resultados, en el incremento de Gestion de Ventas en el
Pre Test, 0,754 y en incremento de Gestion de Ventas en el Post TEST es de 0,146;
siendo ambos resultados mayores a Sig. > 0.05; por consiguientes los datos

provienen de una distribucion normal. Como se visualiza en la tabla N° 6.

Para el indicador Promedio de pedidos por cliente en PRE_TEST Se obtuvo los
siguientes resultados, de 0,179 y en el POST_TEST fue de 0,551; siendo ambos
resultados mayores a Sig. > 0.05; por consiguientes los datos provienen de una la

distribucion normal. Como se muestra en la siguiente tabla N° 7
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Tabla 7 prueba de normalidad para promedio de pedidos por Cliente

Pruebas de normalidad
Shapiro-Wilk
Estadistico al Sig.
PPC_PRE_TEST 0,945 26 0,179
PPC_POST_TEST 0,967 26 0,551

Fuente: Guia de observacion Numero de Pedidos.
Elaboracion: SPSS v25

Y para el indicador de Tiempo Promedio de Atencion al cliente se obtuvo los
siguientes resultados, en el Pre Test, fue de 0,533 y en el Post Test fue de 0,429;
ambos resultados fueron mayores a 0.05; por consiguientes los datos provienen de

una distribucion normal. Como podemos ver en la siguiente tabla N° 8

Tabla 8 Prueba de normalidad Tiempo Promedio de Atencion

Pruebas de normalidad

Shapiro-Wilk

Estadistico gl Sig.

TPA_PRE_TEST ,966 26 ,533
TPA_POST_TEST ,962 26 ,429

Fuente: Guia de observacion Numero de Pedidos.
Elaboracion: SPSS v25

PRUEBA DE HIPOTESIS
HIPOTESIS DE INVESTIGACION 1

Hipotesis General (HG): El Sistema Web incrementa en la Gestion de ventas de la
compafia EASI SAC.

Variables:

IGVa: El Sistema Web incremento en la Gestion de ventas de la compafiia EASI

SAC. antes de la implementacion del sistema.
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IGVq4: El Sistema Web incremento en la Gestion de ventas de la compafiia EASI

SAC. después de la implementacion del sistema.

Hipotesis Nula: El sistema web no incremento en la gestion de ventas de compafiia
EASI SAC.

Hlo: IGVa=1GV¢q

Hipotesis Alterna: El sistema web incremento en la gestion de ventas de companiia
EASI SAC.

sobre el indicador Incremento de la Gestion de Ventas, fue la siguiente:

Tabla 9 Prueba T Student Incremento de Gestién de Ventas

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas

95% de intervalo de

Desv. confianza de la Sig.
Desv. Error diferencia t gl | (bilateral)
Media | Desviacion | promedio Inferior | Superior
Par IGV_PRE - -26,6000| 2,701851 | 1,208305 | -29,95479 |-23,2452| -22,014 | 25 ,000
1 IGV_POST

Fuente: SSPS 25
Elaboracion: propia

Conclusion estadistica: dado que p<0.5, se rechaza la hipotesis nula y se acepta la
hipétesis alterna, evidencia que el sistema web Incremento la gestion de ventas en
la compafiia EASI SAC.
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Hla: IGVa< IGVq4

Figura 5 Region Critica indicador 1

tc =-22,014
Region de

L aceptacion
Region de P

Region de
rechazo

rechazo

t-2,1318

Fuente: Excel 2019
Elaboracién: Propia

Interpretacidon: Al conocer tc es igual -22.014, siendo mayor a -2.740 que se
encuentra en la zona de rechazo, entonces se acepta la Hipotesis alterna (Ha) y
se rechaza la nula (Ho)

HIPOTESIS DE INVESTIGACION 2

Hipotesis Especifica 2 (HE2): El Sistema Web incrementa el promedio de pedidos

por cliente en la gestion de ventas de la comparfia EASI SAC.

Variables:

PPCa: Promedio de Pedidos por Cliente antes de la implementacion del sistema.
PPCq4: Promedio de Pedidos por Cliente después de la implementacion del sistema.

Hipotesis Nula (H1o): El sistema web no incrementa el promedio de pedidos por

cliente en la gestidon de ventas de la compafia EASI SAC.
H2,: PPCa = PPCyq

Hipotesis Alternativa (H1a): El sistema web incrementa el promedio de pedidos por

cliente en la gestidon de ventas de la compafia EASI SAC.
H2a: PPCa< PPCy

La prueba tomada en T Student sobre el indicador promedio de pedidos por cliente,

fue la siguiente:
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Tabla 10 Prueba de T Student para Promedio de Pedido por Cliente

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas t gl | Sig. (bil.l)
95% de intervalo
de confianza de la
diferencia
Desv. Desv. Error
Media | Desviacion | promedio Inferior | Superior
Par | PPC_PRE_T.- -,85154 ,06792 ,01332| -,87897| -,82410| -63,925| 25 ,000
1 |[PPC_POST_T.

Fuente: Resultados del IBM SPSS 25

Elaboracion Propia

Conclusion estadistica: dado que p<0.5, se rechaza la hipotesis nula y se acepta la

hipétesis alterna, evidencia que el sistema web mejora la gestion de ventas en el

promedio de pedidos por cliente en la compafia EASI SAC.

tc =-63,925

Regioén de
rechazo

Figura 6 Region Critica indicador 2

Region de
aceptacion

t=-2,1318

Region de

Fuente: Excel 2019

Flahnraridn: Prania

rechazo

Interpretacién: Al conocer tc es igual -63.925, siendo mayor a -2.1318 que se

encuentra en la zona de rechazo, entonces se acepta la Hipotesis alterna (Ha) y se

rechaza la nula (Ho)
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HIPOTESIS DE INVESTIGACION 3.

Hipotesis Especifica 3 (HE3): El Sistema Web mejora el tiempo promedio de

atencion al cliente de la compafiia EASI SAC.
Variables:

TPAa: Tiempo Promedio de Atencion al Cliente anterior de la implantacion del

sistema.

TPA4: Tiempo Promedio de Atencion al Cliente posterior de la implantacion del

sistema.

Hipétesis Nula (H1o): El Sistema Web no mejora el tiempo promedio de atencion al

cliente de la compafiia EASI SAC.
Hlo: TPAa = TPA4

Hipotesis Alternativa (H1a): El Sistema Web mejora el tiempo promedio de atencion

al cliente de la compafia EASI SAC.

Hla: TPAa< TPAq4 Para el indicador de Tiempo de atencion al cliente, se logro el

siguiente resultado.

Tabla 11 Prueba de T Student para el indicador Tiempo Promedio de Atencion

Prueba de muestras emparejadas
. . . Sig.
Diferencias emparejadas t gl )

(bilateral)

95% de intervalo de

confianza de la
Desv. _ )
diferencia
Desv. Error

Media | Desviacion| promedio Inferior | Superior
Par | TPA_PRE_TEST - | 19,65346 1,80449 ,35389 | 18,92461| 20,3823 | 55,536 25 ,000

1 |TPA_POST _TEST 1

Fuente: Resultado del IBM SPSS

Elaboracion Propia.
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Conclusion estadistica: dado que p<0.5, se rechaza la hipotesis nula y se acepta la
hipétesis alterna, evidencia que el sistema web mejora la gestién de ventas en el
Tiempo promedio de Atencion al cliente en la compafiia EASI SAC.

Figura 7 Region Critica indicador 3

tc = 55.536

Region de
L aceptacion
Region de

Region de
rechazo

rechazo

t=2,1318
. |W|H|| T

Fuente: Excel 2019
Elaboracién: Propia

Interpretacion: Al conocer tc es igual 55.536, siendo mayor a 2.1318 que se
encuentra en la zona de rechazo, entonces se acepta la Hipotesis alterna (Ha) y

se rechaza la nula (Ho)
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V. DISCUSION

El propdésito de esta investigacion fue mejorar la gestion de ventas en la compafiia
EASI SAC. para esto se recolecto los datos en la ficha de registro en la primera

fase de pre test, mediante la entrevista a los encargados.

Los resultados obtenidos se contrastan con algunos antecedentes, de los
indicadores son: gestion de ventas, Promedio De Pedidos De Los Clientes y tiempo

promedio de atencidn a los clientes.

Contrastacion del indicador I: Gestion de Ventas: segun (Cahuana, 2018),
elaboro un sistema web para mejorar la gestion de ventas de la botica André, que
tenia la problematica de demora en la atencion al cliente y la falta de verificacion
en el stock de productos, realizo un analisis a una poblacién de 331 clientes y
registrandolos en 20 fichas de registro. Utilizando la investigacion cuantitativa,
disefio experimental, y trabajo en los lenguajes de PHP, base de datos MySQL,
obteniendo los resultados de analisis antes de la implementacion de 68.30 % y con

la implementacion de 91.45 %, lo que indica una mejora de 23.15 %.

Por otro lado, la investigacion realizada en la comparfia EASI SAC, en la gestion de
ventas, que tenia una problematica en la gestion de ventas, por la demora en
atencion, la cual generaba disminucion de clientes, se realizo el estudio en una
poblacién de 320 clientes, y la muestra tomado fue de 26 pedidos, la investigacion
utilizada fue cuantitativa, disefio pre experimental, y se utilizé lenguaje PHP, base
de datos MySq|l, obteniendo los resultados en promedio de 36 pedidos antes de la
implementacion del sistema en la gestion de ventas y luego de la implementacién
del sistema en la gestion de ventas de la compafiia EASI SAC. se obtuvo en
promedio, 64 pedidos lo cual representa un crecimiento de 28 pedidos en promedio

de 65 % en la gestion de venta de la compariia EAI SC.

Esto nos indica que ambos proyectos obtuvieron crecimiento significativo en la

gestion de ventas de ambas empresas.

Contrastacion del indicador Il: Promedio de Pedidos por Cliente: segun
(Vargas, 2017), implemento un sistema web para la empresa Calzatec, en el area

de ventas con el objetivo de influenciar en el promedio de pedidos por clientes.
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Encontrando la problematica que no estaba automatizado, el registro era manual y
la poblacion estudiada era de 77 pedidos, utilizando la investigacién cuantitativa, el
disefio Pre experimental, En esta investigacion se obtuvo como resultado que el
sistema web de una media antes de la implementacion del sistema fue de 1.18 y la
media después de la implementacién del sistema fue de 1.27, dando un crecimiento
del 0.9 veces, esto equivale a un crecimiento en el promedio de pedidos por cliente.
Por otro lado, nuestra investigacion realizada, con el objetivo de Determinar como

influye el sistema web en el promedio de pedidos en la gestion de ventas.

realizamos la comparacion con nuestro sistema que antes de la implementacion del
sistema fue de una media de 1.21 equivalente al 100% y después de la
implementacion de la aplicacidon sistema brindando una media de 2.06 equivalente
al 170 % dando un crecimiento de 70 % por la tanto, hay evidencia de que el sistema
web mejoro el promedio de pedidos por cliente, de acuerdo a los resultados dados

en ambas investigaciones se entiende que crecio porcentualmente en las ventas.

Contrastacion del indicador Ill: Tiempo Promedio de Atencién al Cliente: Por
otro lado (Palacios, 2018), propuso un sistema web en la empresa Yomiqui Sac. El
cual encontr6 el problema de la empresa era que se tomaba mucho tiempo en
realizar el proceso de venta por que realizaban sus registros manualmente y la falta
de kardex, que le indique el stock de productos restantes y tuvo como objetivo
reducir los tiempos de atencidn utilizo la investigacion cuantitativa, disefio pre
experimental, yla muestra fue de 369 pedidos, con los siguientes resultados antes
de la implementacion de sistema web fue de 230.89 minutos que equivale al 100
% luego de la implementacion del sistema se obtuvo 168.52 minutos, que viene a

ser una reduccion de 62.37 minutos, equivalente a 72.99 %.

Por nuestra parte obtuvimos los siguientes resultados antes de la implementacion
del sistema web fue de 27.64 minutos en atencion al cliente, que equivale al 100 %
y luego de la implementacion del sistema se obtuvo 7.61 minutos en atencion al
cliente, que equivale al 27.53 % logrando una reduccion de en la atencién en el
tiempo de 20.03 minutos en atencién al cliente, equivale al 72.47 %, en ambos
resultados nos indicd que ambos sistemas propuestos cumplieron con los objetivos

de disminuir el tiempo de atencién al cliente.
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La investigacion se dio en la compafiia EASI SAC. y se utilizé las tecnologias
modernas que se pueden usar en beneficio para ayudar a mejorar la atencion de
pedidos al cliente y disminuir la atencién al cliente, la cual fue apoyada por varios
autores, a nivel nacional e internacional, también se apoy6 de otras fuentes de
informacion, asi como libros, articulos de revistas y texto en linea, las cuales estan

previamente citados en parrafos anteriores.

Los indicadores planteados en la compafia fueron aceptados ya que ayudarian a
mejorar la gestibn de ventas resolviendo algunos inconvenientes que se
presentaban en la compafiia. con la investigacion realizando las pruebas de test
para asi poder conseguir la confiabilidad de los indicadores, toda la investigacién
fue realizada en el afio 2020, luego se realizo el pre test y post test, utilizando solo
5 dias debido a que esta cantidad era la adecuada para utilizacion de la férmula
para los dos indicadores y finalizando probar la hipétesis de investigacion luego de

implementar el sistema web para la gestion en la gestion de ventas.

El software utilizado en la presente investigacion fue lenguaje de programacion
PHP, por que trae bibliotecas incorporadas y como base de datos utilizamos a
MySQL y como servidor web usamos, XAMMP que es de libre disposicion, y esta
sostenido por APACHE. También usamos UML, como herramienta para construir y

documentar los principios que tenga el trabajo.

De esta manera se cotejaron, los antecedentes descubiertos y nombrados en el
marco teorico, que se encuentra en el capitulo Il, ademas se sacé las conclusiones
satisfactorias, como se ven los resultados en el capitulo 1V, describe su relevancia

de la investigacion en nuestro entorno.
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VI. CONCLUSIONES

Se consigui® modernizar la gestion de ventas en la compafila EASI SAC.

implementando un sistema web respetando los siguientes puntos:

1. Se obtuvo el progreso en el area de gestion de ventas aplicando el uso de un
sistema web y se logré conseguir la mejora y modernizacion y obteniendo muy
buenos resultados. Se obtuvo un crecimiento de un 65 % en la gestion de ventas

de la compafiia EASI SAC. logrando asi el resultado propuesto.

2. Se obtuvo el progreso del promedio de pedidos por clientes, con el uso del
sistema web, ya que logra progresar el promedio de pedidos por cliente en la
compafia EASI SAC. teniendo un promedio de mejora la gestion de ventas en
un 70 %. de acuerdo a los resultados dados en ambas investigaciones se

entiende que crecid porcentualmente en las ventas.

3. Se obtuvo el progreso del promedio de pedidos por clientes, con el uso del
sistema web, ya que logra progresar el promedio de pedidos por cliente en la
compafia EASI SAC. teniendo un promedio de mejora la gestion de ventas en
un 70 %. de acuerdo a los resultados dados en ambas investigaciones se

entiende que crecid porcentualmente en las ventas.

4. Se obtuvo el progreso en el tiempo promedio de atencion al cliente con la
implementacion del sistema web, ya que se logra progresar el tiempo en la
atencion al cliente en la comparfia EASI SAC. en un promedio de atencion mas
rapido de 72.47%, asimismo reflejandose en la satisfaccion de los clientes,

consiguiendo asi el logro de objetivos expuesto.
5. Mediante la implementacién del sistema web, se logro una satisfacion en los
clientes, gracias a la mejoria en el tiempo de atencion al cliente, la facilidad del

stock de productos, la capacitacion en el personal para el buen manejo del
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sistema, todo ello conllevo a la obtencion de mas clientes y que regresen mas
seguido, generando asi mas ingreso a la empresa, ya que era el objetivo
principal, mejorar el promedio de pedido por clientes y disminuir el tiempo de

atencion a ellos.

VIl. RECOMENDACIONES

Tras realizar la investigacion, se considera que se tiene que seguir automatizando,
y se recomienda elegir una pagina E Commerce, a fin de que los clientes tengan a
su alcance todos los productos de la empresa. Asi facilitar el crecimiento de la

Compaiiia.

e Se recomienda capacitar al personal que haran el uso del sistema, con las
respectivas restricciones de la categoria, para el buen uso y manejo del sistema

web y para el beneficio de la compafia EASI SAC.

e También se recomienda encuestar a los clientes para medir el grado de
satisfaccion con los servicios obtenidos de la compafiia EASI SAC. y asi realizar

las mejoras continuas.

e Se recomienda supervisar y analizar el tiempo de efectuado en la atencién al
cliente, para verificar el buen uso del sistema y acuerdo a los resultados se les

brinde un entrenamiento adicional.
e En cuanto al sistema se recomienda planificar un tiempo de mantenimiento

preventivo, para evitar inconvenientes en el momento de la atencién a los

clientes de la compafia EASI SAC.
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General

General

Anexos 1 Matriz de consistencia

Independiente

¢cDe qué manera un
Sistema Web influye en
la gestion de ventas de la

Influir significativamente
en la gestion de ventas
mediante un Sistema

Web
incrementa en la Gestion

El Sistema

de ventas de la

compafiia EASI SAC?? Web en la Compafiia | compaiiia EASI SAC Sistema Web
EASI SAC. INDICADOR | DIMENSION FORMULA
Promedio de PPC = NP
Pedidos por NC
. oo o . Cliente e
Secundario Especifico Especifico Dependiente Bees
) : o . PPC. Promedio de Pedidos por Cliente.
¢De qué manera el | Determinar como influye | El Sistema Web Transacci
saccion
Sistema Web influye de | el sistema web en el | incrementa el promedio NP. Namero de Pedidos hechos por clientes.
la cantidad de pedidos | promedio de pedidos en | de pedidos por cliente en NC. Nimero de clientes que efectuaron algin
de los clientes en la | lagestiondeventasdela | lagestion de ventas de la pedido
gestion de ventas de la | compafia EASI SAC. compafia EASI SAC.
compafia EAS|I SAC.?
T PA
rpa = 2iz1P4
n
¢De qué manera el | Determinar como influye | El Sistema Web mejora Donde:
. . . . . Gestion de ventas ’
Sistema Web influye en | el Sistema Web en el | el tiempo promedio de
el tiempo promedio de | tiempo promedio de | atencién al cliente de la Tiempo TPA. Tiempo Promedio de Atencidn.
atencion al cliente de | atencién al cliente de la | compafiia EASI SAC. EramcsTo 6 Vinculo con | TA. Tiempo de Atencion.
ventas de la compafiia | compafiia EASI SAC. : :
Pedidos por el cliente 7. N 6B VerEs.
EASI SAC.? i

Tipo de Investigacion:
Aplicada

Disefio de investigacion
Experimental
Pre-experimental
Poblacién:

320 Pedidos de
productos de seguridad

industrial
Muestra:
5 Pedidos

Muestreo: No
Probabilistico por

conveniencia.

Método de

Investigacion:
Cuantitativo
Técnica e Instrumento:

Fichas de Observacion.

Fuente: Capitulo II Metodologia
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Gestion de Ventas

o donde relacién que
se inicia con el
interés del comprador
hasta que se

concrete la venta.

Anexos 2 Operacionalizacion de Variable

El promedio de pedido por el

cliente el cual nos ayuda a medir _ Promedio de Pedidos De Razon
_ Transaccional _
el promedio mensual de compras por cliente
gue realiza el cliente.
Es el encargado de Medir el ) _ _
_ Vinculo con el | Tiempo promedio de i
porcentaje que se demora el De Razodn

vendedor en atender al cliente

cliente

Atencion al Cliente

Fuente: Capitulo Il Metodologia

Elaboracion Propia
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Anexos 3 Carta de Autorizacion

CARTA DE AUTORIZACION PARA LA REALIZACION Y APLICACION DEL
INSTRUMENTO

“SISTEMA WEB PARA LA GESTION DE VENTAS DE LA COMPANIA EASI
SAC.”

Ing. BRAYAN CHARLES ARBIETO MARTINEZ Subgerente
de laempresa EASI SAC.
Lima, 15 de enero del 2020

CERTIFICA:

Por_medio del presente documento, Yo Brayan Charles Arbieto Martinez,
identificado con DNI. N° 16345252 y representante legal de la compafia EASI
SAC. autorizo a Depaz Rodriguez, Paulino Raul; identificado con DNI. 10380036,
a realizar la investigacion titulada “SISTEMA WEB PARA LA GESTION DE
VENTAS DE LA COMPANIA EASI SAC.” realizar el 'uso de las fichas de

investigacion y buscar la mejora gracias a la aplicacion en nuestra compania:

Atentamente,

Lima, 16 de septiembre de 2020 /7 /w
/-

ALUACION Y ASESORIA EN
URIDAD INDUSTRIAL S.A.C.

Ing. Bryan Charles Arbieto Martines
SUB GERENTE

RUC. 20604811172

45



Anexos 4 Carta de Aceptacion

CARTA DE ACEPTACION DE IMPLEMENTACION

“SISTEMA WEB PARA LA GESTION DE VENTAS DE LA COMPANIA EASI
SAC.”

Ing. BRAYAN CHARLES ARBIETO MARTINEZ
Subgerente de la empresa EASI SAC.
Lima, 15 de enero del 2020

CERTIFICA:

Que el Sr. Depaz Rodriguez, Paulino Raul identificado con DNI 10380036
desarrolla e implementa el “SISTEMA WEB PARA LA GESTION DE VENTAS
DE LA COMPANIA EASI SAC.” dentro del periodo de enero a diciembre del 2020
con la finalidad de mejorar el sistema de gestion de ventas para aumentar su

ventas y obtener reporte a tiempo real, para mejorar la toma de decisiones.

Se expresa el agradecimiento por la implementacion y se expide el siguiente

documento a solicitus de interesado.

Atentamente,

Lima, 16 de diciembre de 2020 F /
ok e
/Q,ﬁ/

ALUACION Y ASESORIA EN
URIDAD INDUSTRIAL S.A.C.

Ing. Bryan Charles Arbisto Martines
SUB GERENTE
RUC. 20604811172
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Anexos 5 Carta de conformidad

Lima, 17 de diciembre de 2020

Sefiora:

Dra. Lily Doris Salazar Chavez

Directora de la Escuela de Ingenieria de Sistemas
Universidad César Vallejo

PRESENTE. -

ASUNTO: CONFORMIDAD DEL SISTEMA

Es grato dirigirme a usted para saludarlo cordialmente en nombre de la Empresa EASI SAC, que me honro en
dirigir y a la vez, hacer de su conocimiento que el sefior Depaz Rodriguez Paulino Raul, estudiante de la
experiencia curricular de Practicas Pre Profesionales Terminales Il de la carrera de INGENIERIA DE SISTEMAS de
vuestra casa de estudios, aplicd en nuestra institucion sus conocimientos e investigaciones del caso y entre
otras actividades, desarroll6 el proyecto “SISTEMA WEB PARA LA GESTION DE VENTAS DE LA COMPARNIA

EASI SAC.”; el cual fue instalado en esta dependencia para las pruebas respectivas de su funcionamiento, asi

como también la provision del codigo fuente y la base de datos del sistema.

En tal sentido, hago de su conocimiento que el sefior Depaz Rodriguez Paulino Raul, ha culminado
satisfactoriamente su periodo de practicas pre-profesionales. Por lo que estamos ofreciendo la

CONFORMIDAD Y ACEPTACION DEL SISTEMA desarrollado de acuerdo al compromiso definido.
Sin otro particular, quedo de Ud.

Atentamente,

Jd)

EVALUACION Y ASESORIA EN
SEGURIDAD INDUSTRIAL S.A.C.

Ing. Bryan Charles Arbieto Nartines
SUB GERENTE
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Anexos 6 Entrevista

FORMATO NO1-ENTREVISTA ONLINE

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

ESCUELA: INGENIERIA DE SISTEMAS

SEMESTRE 2020-1

PROYECTO DE INVESTIGACION

DATOS GENERALES DE LA ORGANIZACION

EMPRESA

Evaluacion y Asesornia en Seguridad Industrial S. A.C.

DIRECCION:

Av. Castilla La Nueva Mza. M Lote. 59 Lima - Lima - La Molina

REPRESENTANTE LEGAL ENTREVISTADO

ARBIETO MARTINEZ BRAYAN CHARLES

CORREO

barbieto@ easindustrial.com

TELEFONO

945378112

DATOS DEL ENTREVISTADOR

APELLIDOS Y NOMBRES

CORREO TELEFONO

4 DEPAZ RODRIGUEZ, PAULINO RAUL

925237991

rauldepazrodriguez2010@gmail.com

RESPONDA LAS INTERROGANTES

¢El proceso de ventas se
realiza de manera eficiente?

El proceso de ventas cuenta con algunos
inconvenientes, al momento de ingresr las ventas
se realiza manualmente, aveces no se ingresan las
ventas reales

é como va el crecimiento de
sus venta?

por algunos inconvenientes que se presenta al
momento de despacho, hay clientes insatisfechos,
y por eso esatmos perdiendo clientela

éCuales serian las causas por
la que existirian las demoras
en la atencion al cliente?

las causa serian varias entre ellas tenemos la falta
de digitalizacion de ventas, demora en la entrega
de productos, confucion a la entfrega de productos.

¢Puede usted guardar informagd

no, porque la documentacion se realiza
manualmente, y el reporte seealiza en formato de
excel.lo cual no brinda ninguna seguridad.

éQué espera del producto que
se le va a brindar?

Aumentar la productividad de la empresa en un
100% en los servicios conseguidos a través de
internet.

- Lograr que la empresa pueda incrementar en
20% sus clientes.

Depaz Rodriguez Raul

ARBIETO MARTINEZ BRAYAN CHARLES

Entrevistador

Sub Gerente EASI SAC.

EVALUACION Y ASESORIA EN
SEGURIDAD INDUSTRIAL S.A.C.

Ing. Bryan Charles Arbisto Martinez
SUB GERENTE
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Anexos 7 Herramientas de Investigacion

Ficha de Registro

Investigador:

DEPAZ RODRIGUEZ, Paulino Raul

Empresa:

EASI SAC.

Dimencion:

Transaccion

Indicador:

Promedios de Pedidos por Cliente

Formula

NP

PPC =

NC

Periodo:

Item

Fecha
Reciente

Numero de
pedido
realizado
por los
Cliente. (NP)

Numero de
Cliente que
realizaron
algun
pedido. (NC)

Promedio de
pedidos por
Cliente.
(PPC)

I[NV [_h|W[IN]|F

L/

L~ g

TOTAL

\\J}/

EVALUACION Y ASESORIA EN
SEGURIDAD INDUSTRIAL S.A.C.

Ing. Bryan Charies Arbieto Martinez
SUB GERENTE
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Ficha de Registro

Investigador

DEPAZ RODRIGUEZ, Paulino Raul

Empresa:

EASI SAC.

Dimencion:

Vinculo con el Cliente

Indicador:

Promedio de atencion al cliente por dia

Formula

TPA =

P, PA

Periodo:

Item

Fecha

Tiempo de
Atencion
(TA)
minutos por
dia

Numero de
Ventas (n)
realizados
por 3
vendedores

Tiempo
Promedio de
Atencion
(TPA)

V|0 (N[O [_W[N|[F

Total

0

1

[ #iDIV/0!

EVALUACION Y ASESORIA €N
SEGURIDAD INDUSTRIAL S.A.C.

Ing. Bryan Charles Arbieto Martinez
SUB GERENTE
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Anexos 8 Antes y Después del sistema de Incremento en la Gestiéon de Ventas.

Ficha de Registro

Investigador: DEPAZ RODRIGUEZ, Paulino Raul

Empresa: EASI SAC.

Dimencion: Transaccion

Indicador: Promedios de Pedidos por Cliente

IGV = NP-NC
Formula
Periodo: 1/08/2020 - 01/09/2020
POST TEST PRE TEST Diferencia
Fecha Promedio de|Fecha Promedio de
Item . i . . entre el Post
Reciente |Pedidos por |Anterior Pedidos por
. . y Pre Test
Cliente Cliente

Iltem Fecha Valor Recient{Fecha Valor Anteriof PPC
1 1/9/2020 62| 1/8/2020 38 24.00
2 2/9/2020 66| 3/8/2020 35 31.00
3 3/9/2020 62| 4/8/2020 38 24.00
4 4/9/2020 66| 5/8/2020 36 30.00
5 5/9/2020 65| 6/8/2020 35 30.00
6 7/9/2020 66| 7/8/2020 37 29.00
7 8/9/2020 69| 8/8/2020 37 32.00
8 9/9/2020 63| 10/8/2020 34 29.00
9 10/9/2020 65| 11/8/2020 36 29.00
10 11/9/2020 65| 12/8/2020 37 28.00
11 12/9/2020 63| 13/8/2020 38 25.00
12 14/9/2020 67| 14/8/2020 35 32.00
13 15/9/2020 67| 15/8/2020 36 31.00
14 16/9/2020 62| 17/8/2020 34 28.00
15 17/9/2020 63| 18/8/2020 36 27.00
16 18/9/2020 62| 19/8/2020 34 28.00
17 19/9/2020 65| 20/8/2020 36 29.00
18 21/9/2020 64| 21/8/2020 34 30.00
19 22/9/2020 62| 22/8/2020 38 24.00
20 23/9/2020 64| 24/8/2020 36 28.00
21 24/9/2020 63| 25/8/2020 35 28.00
22 25/9/2020 62| 26/8/2020 36 26.00
23 26/9/2020 64| 27/8/2020 38 26.00
24 28/9/2020 62| 28/8/2020 —~ 3™ 25.00
25 29/9/2020 62| 29/8/2020 ,/ 34| ] 28.00
26 30/9/2020 63| 31/8/2020 |/ /" . 386l L~ 27.00

TOTAL 64 /"1 38] 28.00
EVALUACION Y ASESORIA EN
SEGURIDAD INDUSTRIAL S.A.C.
Ing. Bryan Charles Arbieto Martinez
SUB GERENTE
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Anexos 9 Antes y Después del sistema de Promedi6 de Pedidos por Cliente

Ficha de Registro
Investigador: DEPAZ RODRIGUEZ, Paulino Raul
Empresa: EASI SAC.
Dimencion: Transaccion
Indicador: Promedios de Pedidos por Cliente
NP
Formula PPC = NC
Periodo: 1/08/2020 - 01/09/2020
POST TEST PRE TEST Diferencia
Fecha Promedio de|Fecha Promedio de
Item . i . . entre el Post
Reciente |Pedidos por |Anterior Pedidos por
. . y Pre Test
Cliente Cliente
Iltem Fecha Valor Recient{Fecha Valor Anteriof PPC
1 1/9/2020 2.13| 1/8/2020 1.29 0.84
2 2/9/2020 2.04| 3/8/2020 1.31 0.73
3 3/9/2020 2.06| 4/8/2020 1.31 0.75
4 4/9/2020 2.14| 5/8/2020 1.30 0.84
5 5/9/2020 2.02| 6/8/2020 1.13 0.89
6 7/9/2020 1.98| 7/8/2020 1.23 0.75
7 8/9/2020 2.16| 8/8/2020 1.18 0.98
8 9/9/2020 2.08| 10/8/2020 1.30 0.78
9 10/9/2020 2.02| 11/8/2020 1.13 0.89
10 11/9/2020 2.04| 12/8/2020 1.21 0.83
11 12/9/2020 2.08| 13/8/2020 1.26 0.82
12 14/9/2020 2.00| 14/8/2020 1.22 0.78
13 15/9/2020 1.98| 15/8/2020 1.18 0.80
14 16/9/2020 2.10| 17/8/2020 1.23 0.87
15 17/9/2020 2.18| 18/8/2020 1.29 0.89
16 18/9/2020 2.04| 19/8/2020 1.21 0.83
17 19/9/2020 2.18| 20/8/2020 1.27 0.91
18 21/9/2020 2.04| 21/8/2020 1.20 0.84
19 22/9/2020 2.11| 22/8/2020 1.11 1.00
20 23/9/2020 2.10| 24/8/2020 1.20 0.90
21 24/9/2020 1.98| 25/8/2020 1.16 0.82
22 25/9/2020 1.95( 26/8/2020 1.15 0.80
23 26/9/2020 2.04| 27/8/2020 1.17 0.87
24 28/9/2020 2.14| 28/8/2020 1.26 0.88
25 29/9/2020 2.06| 29/8/2026 | | 113 0.93
26 30/9/2020 2.11| A1/8/20% | /- 1.19 0.92
TOTAL 2.07]" /o F/ 1.22 0.85

EVALUACION Y ASESORIA EN
SEGURIDAD INDUSTRIAL S.A.C.

Ing. Bryan Charles Arbieto Nartiner
SUB GERENTE
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Anexos 10 Antes y Después del sistema de Tiempo de Promedio de Atencion

Ficha de Registro

Investigador: DEPAZ RODRIGUEZ, Paulino Raul
Empresa: EASI SAC.
Dimencion: Transaccion
Indicador: Tiempo Promedio de Atencion
Formula TPA = M
Periodo: 1/08/2020 - 01/09/2020
POST TEST PRE TEST . .
. . Diferencia
) Promedio de|Fecha Promedio de
Item Fecha Reciente ] ) ) entre el Post
Pedidos por |Anterior Pedidos por
. N y Pre Test
Cliente Cliente
Iltem Fecha Valor Recient{Fecha Valor Anteriol PPC
1 1/9/2020 25.00| 1/8/2020 6.45 18.55
2 2/9/2020 24.58| 3/8/2020 6.59 17.99
3 3/9/2020 25.27| 4/8/2020 7.54 17.74
4 4/9/2020 26.46| 5/8/2020 7.57 18.89
5 5/9/2020 23.44| 6/8/2020 7.57 15.87
6 7/9/2020 27.51| 7/8/2020 8.48 19.03
7 8/9/2020 28.12| 8/8/2020 9.27 18.85
8 9/9/2020 30.83| 10/8/2020 8.53 22.30
9 10/9/2020 26.87| 11/8/2020 8.39 18.47
10 11/9/2020 30.02( 12/8/2020 8.07 21.95
11 12/9/2020 28.79( 13/8/2020 7.53 21.26
12 14/9/2020 27.68| 14/8/2020 7.63 20.05
13 15/9/2020 31.43| 15/8/2020 6.56 24.87
14 16/9/2020 29.29( 17/8/2020 7.04 22.25
15 17/9/2020 32.04| 18/8/2020 7.10 24.94
16 18/9/2020 26.38| 19/8/2020 7.58 18.80
17 19/9/2020 27.36| 20/8/2020 7.15 20.21
18 21/9/2020 26.02( 21/8/2020 8.00 18.02
19 22/9/2020 26.60| 22/8/2020 8.13 18.46
20 23/9/2020 28.69( 24/8/2020 8.83 19.87
21 24/9/2020 24.20| 25/8/2020 6.35 17.84
22 25/9/2020 25.68| 26/8/2020 7.28 18.40
23 26/9/2020 28.69| 27/8/2020 7.42 21.27
24 28/9/2020 30.33| 28/8/2020 7:53 22.79
25 29/9/2020 29.25| 29/8/2020 , /755 21.71
26 30/9/2020 28.04| 31/8/2020 ,._': 7.45| 20.59
TOTAL 27.64 # : 'i.GOr 20.04
EVALUACION Y ASESORIA EN
SEGURIDAD INDUSTRIAL S.A.C.
Ing. Bryan Charles Arbieto Martinez

SUB GERENTE
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Anexos 11 Ficha de Registro Pre Test, Incremento en la Gestion de Ventas.

Ficha de Registro

Investigador: DEPAZ RODRIGUEZ, Paulino Raul

Empresa: EASI SAC.

Dimencion: Transaccion

Indicador: Incremento de Gestion de Ventas

Formula IGV = NP — NC

Periodo: 1/08/2020 - 31/08/2020

Numero de Numero de Incremento de
Item Fecha ) ]
pedido (NP) Cliente. (NC) Ventas
Pre_Test_IGV
1 1/8/2020 87 49 38
2 3/8/2020 90 55 35
3 4/8/2020 85 47 38
4 5/8/2020 79 43 36
5 6/8/2020 86 51 35
6 7/8/2020 86 49 37
7 8/8/2020 82 45 37
8 10/8/2020 82 48 34
9 11/8/2020 88 52 36
10 12/8/2020 84 47 37
11 13/8/2020 86 48 38
12 14/8/2020 85 50 35
13 15/8/2020 82 46 36
14 17/8/2020 83 49 34
15 18/8/2020 85 49 36
16 19/8/2020 86 52 34
17 20/8/2020 83 47 36
18 21/8/2020 88 54 34
19 22/8/2020 90 52 38
20 24/8/2020 85 49 36
21 25/8/2020 86 51 35
22 26/8/2020 89 53 36
23 27/8/2020 86 48 38
24 28/8/2020 86 49| 37
25 29/8/2020 85 51} 34
26 31/8/2020 86 / _521, [ 36
Total 85 19 36
EVALUACION Y ASESORIA EN
SEGURIDAD INDUSTRIAL S.A.C.
Ing. Bryan Charies Arbteto Martiner
SUB GERENTE
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Anexos 12 Ficha de Registro Post_Test Incremento en la Gestion de Ventas.

Ficha de Registro

Investigador: DEPAZ RODRIGUEZ, Paulino Raul

Empresa: EASI SAC.

Dimencion: Transaccion

Indicador: Promedios de pedidos por Cliente

Formula IGV = NP -NC

Periodo: 1/09/2020 - 30/09/2020

Numero de Numero de Incremento de
Item Fecha . .
pedido. (NP) Cliente. (NC) |Ventas
Post_Test_IGV
1 1/9/2020 147 85 62
2 2/9/2020 158 92 66
3 3/9/2020 159 97 62
4 4/9/2020 160 94 66
5 5/9/2020 170 105 65
6 7/9/2020 169 103 66
7 8/9/2020 170 101 69
8 9/9/2020 165 102 63
9 10/9/2020 174 109 65
10 11/9/2020 169 104 65
11 12/9/2020 171 108 63
12 14/9/2020 169 102 67
13 15/9/2020 166 99 67
14 16/9/2020 171 109 62
15 17/9/2020 172 109 63
16 18/9/2020 174 112 62
17 19/9/2020 172 107 65
18 21/9/2020 176 112 64
19 22/9/2020 174 112 62
20 23/9/2020 173 109 64
21 24/9/2020 174 111 63
22 25/9/2020 175 113 62
23 26/9/2020 172 108| 64
24 28/9/2020 171 109 62
25 29/9/2020 173 // 111 62
26 30/9/2020 175 / £412 bt 63
Total 169 105 64
EVALUACION Y ASESORIA EN
SEGURIDAD INDUSTRIAL S.A.C.
Ing. Bryan Charles Arbieto Nartinez
SUB GERENTE
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Anexos 13 Ficha de Registro Pre Test, Promedio de Pedido por Cliente

Ficha de Registro

Investigador: DEPAZ RODRIGUEZ, Paulino Raul

Empresa: EASI SAC.

Dimensidn: Transaccién

Indicador: Promedios de pedidos por Cliente

F | NP

ormula PPC = NC

Periodo: 1/08/2020 - 31/08/2020
Numero de Numero de .

i ] Promedio de

. pedido Cliente que )

Item Fecha ) ) . |pedidos por
realizado por [realizaron algun Cliente. (PPC)
los Cliente. (NP) |pedido. (NC)

Pre_Test_PPC

1 1/8/2020 49 38 1.29
2 3/8/2020 55 42 1.31
3 4/8/2020 47 36 1.31
4 5/8/2020 43 33 1.30
5 6/8/2020 51 45 1.13
6 7/8/2020 49 40 1.23
7 8/8/2020 45 38 1.18
8 10/8/2020 48 37 1.30
9 11/8/2020 52 46 1.13
10 12/8/2020 47 39 1.21
11 13/8/2020 48 38 1.26
12 14/8/2020 50 41 1.22
13 15/8/2020 46 39 1.18
14 17/8/2020 49 40 1.23
15 18/8/2020 49 38 1.29
16 19/8/2020 52 43 1.21
17 20/8/2020 47 37 1.27
18 21/8/2020 54 45 1.20
19 22/8/2020 52 47 1.11
20 24/8/2020 49 41 1.20
21 25/8/2020 51 44 1.16
22 26/8/2020 53 46 1.15
23 27/8/2020 48 41 1.17
24 28/8/2020 49 39 1.26
25 29/8/2020 51 A5 1.13
26 31/8/2020 50 /[ 42 [, 119

Total 1284 1060 1.21

EVALUACION Y ASESORIA EN
SEGURIDAD INDUSTRIAL S.A.C.
Ing. Bryan Charles Arbieto Martine
SUB GERENTE
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Anexos 14 Ficha de Registro Post Test, Promedio de Pedidos de Clientes.

Ficha de Registro

Investigador: DEPAZ RODRIGUEZ, Paulino Raul
Empresa: EASI SAC.
Dimencion: Transaccion
Indicador: Promedios de pedidos por Cliente
F | NP
ormula PPC = e
Periodo: 1/09/2020 - 30/09/2020
Numero de Numero de Promedio de
Item Fecha pedido re.alizado CIiel:\te que pt?didos por
por los Cliente. (realizaron algun |Cliente.
(NP) pedido. (NC) (PPC)
Post_Test_PPC
1 1/9/2020 85 40 2.13
2 2/9/2020 92 45 2.04
3 3/9/2020 97 47 2.06
4 4/9/2020 94 44 2.14
5 5/9/2020 105 52 2.02
6 7/9/2020 103 52 1.98
7 8/9/2020 108 50 2.16
8 9/9/2020 102 49 2.08
9 10/9/2020 109 54 2.02
10 11/9/2020 104 51 2.04
11 12/9/2020 108 52 2.08
12 14/9/2020 106 53 2.00
13 15/9/2020 101 51 1.98
14 16/9/2020 109 52 2.10
15 17/9/2020 109 50 2.18
16 18/9/2020 112 55 2.04
17 19/9/2020 107 49 2.18
18 21/9/2020 114 56 2.04
19 22/9/2020 112 53 2.11
20 23/9/2020 109 52 2.10
21 24/9/2020 111 56 1.98
22 25/9/2020 113 58 1.95
23 26/9/2020 108 53 2.04
24 28/9/2020 109 51 2.14
25 29/9/2020 111 / / i 54{/ 2.06
26 30/9/2020 112 ) &EAS53 A 2.11
Total 2750 1332 2.06
EVALUACION Y ASESORIA EN
SEGURIDAD INDUSTRIAL S.A.C.
Ing. Bryan Charles Arbisto Nartines
SUB GERENTE
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Anexos 15 Ficha de Registro Pre Test, Tiempo de Promedio de Atencion.

Ficha de Registro

Investigador: DEPAZ RODRIGUEZ, Paulino Raul
Empresa: EASI SAC.
Dimencion: Vinculo con el Cliente
Indicador: Tiempo Promedio de Atencion
Formula TPA = iz1 PA
Periodo: 01/08/2020 31/08/2020
Tiempo de Numero de |[Tiempo
Atencion (TA) Ventas (n) |Promedio de
Item Fecha minutos por dia |realizados |Atencion
por3 (TPA)
vendedores
Pre_Test_TPA
1 1/08/2020 1225 49 25.00
2 3/08/2020 1352 55 24.58
3 4/08/2020 1289 51 25.27
4 5/08/2020 1376 52 26.46
5 6/08/2020 1266 54 23.44
6 7/08/2020 1348 49 27.51
7 8/08/2020 1462 52 28.12
8 10/08/2020 1480 48 30.83
9 11/08/2020 1397 52 26.87
10 12/08/2020 1411 47 30.02
11 13/08/2020 1382 48 28.79
12 14/08/2020 1384 50 27.68
13 15/08/2020 1446 46 31.43
14 17/08/2020 1435 49 29.29
15 18/08/2020 1442 45 32.04
16 19/08/2020 1372 52 26.38
17 20/08/2020 1286 47 27.36
18 21/08/2020 1405 54 26.02
19 22/08/2020 1383 52 26.60
20 24/08/2020 1406 49 28.69
21 25/08/2020 1234 51 24.20
22 26/08/2020 1361 53 25.68
23 27/08/2020 1377 _ 48 28.69
24 28/08/2020 1486 49 30.33
25 29/08/2020 1492 /- =51 29.25
26 31/08/2020 1402| 50 ' 28.04
Total 35899 1303 27.64
EVALUACION Y ASESORIA EN
SEGURIDAD INDUSTRIAL S.A.C.
Ing. Bryan Charles Arbisto Nartines
SUB GERENTE
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Anexos 16 Ficha de Registro Post Test, Tiempo Promedio de Atencion

Ficha de Registro

Investigador: DEPAZ RODRIGUEZ, Paulino Raul
Empresa: EASI SAC.
Dimencion: Vinculo con el Cliente
Indicador: Tiempo Promedio de Atencion
Formula TPA = i=1PA
Periodo: 01/08/2020 al 31/08/2020
Tiempo de Numero de Tiempo
Atencion (TA) |Ventas (n) Promedio de
Item Fecha minutos por dia |realizados por 3 |Atencion (TPA)
vendedores
Post_Test_TPA
1 1/08/2020 548 85 6.45
2 3/08/2020 606 92 6.59
3 4/08/2020 731 97 7.54
4 5/08/2020 712 94 7.57
5 6/08/2020 795 105 7.57
6 7/08/2020 873 103 8.48
7 8/08/2020 1001 108 9.27
8 10/08/2020 870 102 8.53
9 11/08/2020 915 109 8.39
10 12/08/2020 839 104 8.07
11 13/08/2020 813 108 7.53
12 14/08/2020 809 106 7.63
13 15/08/2020 663 101 6.56
14 17/08/2020 767 109 7.04
15 18/08/2020 774 109 7.10
16 19/08/2020 849 112 7.58
17 20/08/2020 765 107 7.15
18 21/08/2020 912 114 8.00
19 22/08/2020 911 112 8.13
20 24/08/2020 962 109 8.83
21 25/08/2020 705 111 6.35
22 26/08/2020 823 113 7.28
23 27/08/2020 801 108 7.42
24 28/08/2020 821 -~y X09 7.53
25 29/08/2020 838 / /{111]) 7.55
26 1/01/1900 83| / /7 g 7.45
Total 20937 2756 — 7.61

EVALUACION Y ASESORIA EN
SEGURIDAD INDUSTRIAL S.A.C.

Ing. Bryan Charies Arbieto Martiner

SUB GERENTE
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Anexos 17 validacion de experto 1

Titulo y/o Grado:

Tabla de Validacion de expertos
Apellidos y Nombres del Experto: ACUNA MELENDEZ, Maria

Magister

Fecha: 27/12/2020

Universidad: Universidad Cesar Vallejo sede Lima Norte
TITULO DE LA TESIS

Sistema Web Aplicado en el Proceso de Ventas para la Compafia EASI SAC.
Mediante la tabla de evaluacion usted tiene la facultad de calificacion los item

marcando en las columnas indicando el valor del puntaje merecido, luego

indicara sus sugerencias con la finalidad de mejorar.

Puntuacion 1 | Malo |2 |Regular |3 [Bueno |
Metodologia

item Preguntas XP RUP | SCRUM | OBSERVACIONES

1 Es flexible 3 1 2

2 Se adapta a los cambios 3 1 2

3 Posibilidad de cambio 3 1 2

4 Pruebas continuas 3 1 2

5 Disminuye la taza de 3 1 2

errores

6 Es compatible 3 1 2

7 Se integra facilmente 3 1 2

8 Es liviano y adaptable 3 1 2
24 |8 16

Total

Sugerencia: La metodologia es aplicable

NG, UE SIGTEMAS
R.CIP.N" 211062

Firma de Experto:
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Anexos 18 validacion de instrumentos N°1

ACUNA MELENDEZ, Maria
Sistema Web Aplicado en el Proceso de Ventas para la Compafiia EASI SAC.
Usted tiene la facultad de calificacion los item mediante |a tabla de evaluacion
marcando Sl O NO en las columnas, le solicitamos que nos brinde su

sugerencia con la finalidad de realizar alguna mejora.

Apreciacion
items Preguntas Sl NO OBSERVACIONES
1 ¢ el instrumento de recoleccion es Si
economico?

2 ¢ el instrumento Se adapta a los Si
cambios realizados?

3 ¢ el instrumento nos brinda Si
resultados rapidos?

4 ¢se puede realizar pruebas Si
continuas?

5 ¢ el instrumento Disminuye la Si
cantidad de errores?

6 i el instrumento es compatible con Si
otros?

7 ¢, el instrumento sera accesible ala | Si
poblacién sujeto de estudio?

8 i el instrumento es liviano y Si
adaptable y de facil uso?

Total
Sugerencia: El instrumento es aplicable

W&@
TEMAS

NG, i
R. CIP. N* 211062

Firma de Experto:
ACUNA MELENDEZ, Maria




Anexos 19 Validacion de Expertos 2

Tabla de Validacion de expertos

Apellidos y Nombres del Experto: Vasquez Valencia, Yesenia del Rosario
Titulo y/o Grado: __INGENIERA DE SISTEMAS/ DOCTORA EN EDUCACION
Universidad: Universidad Cesar Vallejo sede Lima Norte

TITULO DE LA TESIS

Sistema Web Aplicado en el Proceso de Ventas para la Compania EASI SAC.

Usted tiene la facultad de calificacién los item mediante la tabla de evaluacion

marcando en las columnas indicando el valor del puntaje merecido, luego

indicara sus sugerencias con la finalidad de mejorar.

Puntuacion 1 | Malo |2 |Regular |3 |Bueno |
Metodologia
ftem Preguntas XP RUP | SCRUM | OBSERVACIONES
1 Integracion continua 3 2 3
2 Se adapta a los cambios 3 3 3
3 Es flexible 3 3 3
4 Pruebas continuas 3 3 2
5 Disminuye la taza de 3 2 3
errores
6 Es compatible 3 3 3
7 Se integra facilmente 3 3 3
8 Es liviano y adaptable 3 3 3
24 |22 |23
Total
Sugerencia: i
Q\\ 5 ,/'f‘ 3}*‘?)_ %c;i LA 54

Firma de Experto:

Vasquez Valencia, Yesenia del Rosario
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Anexos 20 validacion de instrumento 2

TITULO DE LA TESIS

Sistema Web Aplicado en el Proceso de Ventas para la Comparia EASI SAC.

Usted tiene la facultad de calificacion los item mediante la tabla de evaluacion
marcando SI O NO en las columnas, le solicitamos que nos brinde su

sugerencia con la finalidad de realizar alguna mejora.

Apreciacion
items Preguntas Sl NO | OBSERVACIONES
1 i el instrumento de recoleccion es X
econémico?

2 ;el instrumento Se adapta a los X
cambios realizados?

3 ;el instrumento nos brinda X
resultados rapidos?

4 ;se puede realizar pruebas X
continuas?

5 i€l instrumento Disminuye la X
cantidad de errores?

6 i el instrumento es compatible con X
otros?

7 ¢, el instrumento sera accesibleala | X
poblacién sujeto de estudio?

8 i€l instrumento es liviano y X
adaptable y de facil uso?

8

Total

Sugerencia:
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Anexos 21 Tabla de la Confiabilidad del Instrumento

0 <sig.<0,20 Minima
0,20< sig. < 0,40 Aceptable
0,40< sig. < 0,60 Moderada
0,60< sig. < 0,80 Buena
0,80<sig. <1 Muy Buena

Fuente (Lizama, Paulina; Boccardo, Giorgio;, 2014)

TABLA DE FRECUENCIAS

Anexos 22 tabla de frecuencia IGV Pre Test

Frecuencia

08

06

04

02

38,000 40,000

IGV_PRE

42,000

IGV_PRE

44,000

IMedia = 41,400
Hesgiacién estandar = 2,074

Anexos 23 tabla de frecuencia IGV Post_Test

Frecuencia

20

05

IGV_POST

0
65,000 66,000 67,000 68,000

IGV_POST

69,000

Media = 68,000
Desviacion estandar = 1,225
N=35

70,000
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Anexos 24 tabla de frecuencia PPC Pre Test

PPC_PRE

Media = 1,05
Desviacion estandar = 06

30,00

=
(3]
=
@
3
[T}
o
[
1,00 1,05 110 115 1,20
PPC_PRE
Anexos 25 tabla de frecuencia PPC Post_test
PPC_POST
Media = 1,31
De_:via::i:’m estandar = 029
1,25 B
1,00
=
(3]
5
g ors
[T}
o
[
0,50
0,25
0,00
1,275 1,300 1,325 1350 1375
PPC_POST
Anexos 26 tabla de frecuencia TPA Pre Test
TPA_PRE
10 Media = 3268
De_sviacinn estandar =1 998
08
o
‘o 06
c
L)
3
o
o
[T
04
02

31,00 32,00 33,00 34,00 35,00 38,00

TPA_PRE
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Anexos 27 tabla de frecuencia TPA Post_Test

Frecuencia

TPA_POST

9,00

10,00

11,00 12,00

TPA_POST

13,00

Media =11
Desviacién
M=5

46
esténdar =1 153
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Anexos 28 Diagrama Flujo de Ventas

Proceso de venta empresa EASI SAC.
raul | May 20, 2020

Almacen Ventas

consulta
Inicio modelos
consulta Stock de
confirma Stock

los modelos

elige creacion de
productos orden de compra

confirma
pedido

entrega de ;
recibo pedido registro de Ventas
Factura
Mercaderia

Facturacion

Registro Factura

Crea Factura

confirmar pago
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Anexo N° 27 : Desarrollo de la metodologia XP (Extreme Programming)
Planificacion

Iniciaremos en la primera etapa de desarrollo del software XP (Extreme Programming), con
la manera actual de trabajar es mediante casos de usuario y requisitos del sistema Web,
gue nos definen en las tareas para desarrollar e implementar el sistema web, y a través de
tarjetas de tareas, finalizar el plan de entrega. El plan tendrd iteraciones para implementar

el proyecto.
1.1 Clasificacion e identificacion de roles

Identificar todos los roles que interactuaran con el sistema y luego clasificarlos en
categorias y subcategorias de participantes, lo que lo convierte en una mejor organizacién

para acceder a la informacién del sistema y, por lo tanto, un mejor control y monitoreo del

sistema.
Rol Descripcion
. — 1.2
Sub Gerente -|Es la persona encargada de realizar el control y seguimiento de
General la organizacion.
Vendedor Se encarga de registrar las ventas de los clientes

Obtencién de requerimientos
Se muestra cada requisito puntualizado por el cliente y los posteriores usuarios del sistema:

Contacto directo con el vendedor: segun los privilegios que se le otorgue. El sistema

debe proporcionar un contacto directo con el vendedor de la compafia,

Registrar ventas: Las ventas se deben registrar cada vez que se realizar una venta de

algun producto
Registra datos de ingreso de productos:

El gerente -administrador, debe registrar todo ingreso de productos nuevos o reposicion de

productos faltantes.

Registra informacién de productos nuevos para la compafia: El gerente -
administrador debe registrar el ingreso de informacién de productos nuevos, generandoles

un nuevo codigo.
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Vendedor: Todas las ventas realizadas por el vendedor se deben registrar y almacenadas.

Software amigable al usuario: el sistema tiene que ser de facil uso y adaptacion para el

usuario.

1.3 Historias de usuario y tarjetas de tarea

Lo primero que se tiene que hacer en el proyecto que sigue la metodologia XP, debe
puntualizar un caso de usuario con el cliente. Los casos de usuario y los casos de uso
tienen el mismo proposito, pero son diferentes: Consiste en realizar entre 3-4 lineas escritas
por el cliente en un lenguaje no técnico, sin demasiado énfasis en los detalles, se utiliza

para calcular el tiempo de desarrollo de la aplicacion. (Aduviri, 2016).
Tarjeta de tarea

Las historias de usuario se dividen en varias tareas de ingenieria, que describen las
actividades que se realizaran en cada historia de usuario. Se plantea de esta manera como

se grafica y se coloca cada dato.

HISTORIA DE USUARIO

Numero: 1 Nombre: Autentificacién de usuario
Autor: Depaz Rodriguez, Paulino Raul Iteracion asignada
Prioridad: Alta

Descripcion: Se desarrollard el médulo de autenticacion de usuario para el ingreso al
sistema, se debe ingresar al sistema usando el nombre de usuario y contrasefia teniendo

en cuenta que existen privilegios de los mismos.

TAREA

NUmero de tarea: 1.1 NUmero de Historia: 1

Nombre de Tarea: Desarrollo de médulo de introduccion nombre de usuario y contrasefia

del usuario.

Tipo de Tarea: Desarrollo
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Programador Responsable: Depaz Rodriguez, Paulino Raul

Descripcion: Se desarrolla una interfaz el cual serd la pagina principal antes de poder

utilizar el sistema, el usuario y la contrasefa.

TAREA

NUmero de tarea: 1.2 NUmero de Historia: 1

Nombre de Tarea: Desarrollo de médulo de introduccion nombre de usuario y

contrasefia del usuario.

Tipo de Tarea: Disefo

Programador Responsable: Depaz Rodriguez, Paulino Raul

Descripcion: Se desarrolla una interfaz el cual sera la pagina principal antes de

poder utilizar el sistema, el usuario y la contrasefia.

TAREA

NUmero de tarea: 1.3 NUmero de Historia: 1

Nombre de Tarea: Validacién de datos introducidos.

Tipo de Tarea: Validacion

Programador Responsable: Depaz Rodriguez, Paulino Raul

Descripcion: Una vez registrada los campos se presionara el boton iniciar seccion
para ingresar al menu principal del sistema, en caso de haber ingresado algun dato

que no corresponda al usuario se mostrara un mensaje de “lo sentimos usted es un

Usuario no Registrado por el sistema”.

Historia de usuario y tareas - Usuario:

HISTORIA DE USUARIO

Numero: 2 Nombre: Usuario

Autor: Depaz Rodriguez, Paulino Raul | Iteracion asignada
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Prioridad: Alta

Descripcion: Se realiza la implementacion del moédulo de usuario. El administrador

sera la Unica persona que podran registrar a los empleados en el sistema

TAREA

NUmero de tarea: 2.1 NUmero de Historia: 2

Nombre de Tarea: Desarrollo del médulo de Usuario.

Tipo de Tarea: Desarrollo

Programador Responsable: Depaz Rodriguez, Paulino Raul

Descripcion: Realizar el modulo de registro de empleados, donde los empleados
tendran un codigo de empleado o DNI, nombre, apellidos.

TAREA

NUmero de tarea: 2.2 NUmero de Historia: 2

Nombre de Tarea: Disefio del médulo de Usuario.

Tipo de Tarea: Disefo

Programador Responsable: Depaz Rodriguez, Paulino Raul

Descripcion: Se crea un formulario que permita registrar al usuario con sus
descripciones, ademas se comprobaran que estos datos son almacenados

correctamente en la base de datos.

TAREA

NUmero de tarea: 2.3 NUmero de Historia: 2

Nombre de Tarea: Implementacion de la base de datos del médulo de Usuario

Tipo de Tarea: implementacién

Programador Responsable: Depaz Rodriguez, Paulino Raul
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Descripcion: Se implementara las clases necesarias para el registro de los

usuarios, el codigo necesario para altas, bajas y modificaciones en la base de datos.

Historia de usuario y tareas — Proveedores

HISTORIA DE USUARIO

Numero: 3 Nombre: Proveedores

Autor: Depaz Rodriguez, Paulino Raul | Iteracion asignada

Prioridad: Alta

Descripcion: Se desarrolla el médulo de proveedores. El administrador seré el
encargado del registro de proveedores. Donde se introducira el servicio, razén
social, ruc, url, teléfono, direccion, y el sistema confirmara la correcta recepcion de

la informacion.

TAREA

NUmero de tarea: 3.1 NUmero de Historia: 3

Nombre de Tarea: Desarrollo del médulo de proveedores

Tipo de Tarea: Desarrollo

Programador Responsable: Depaz Rodriguez, Paulino Raul

Descripcion: El desarrollo del médulo de registro de proveedores tendra las
siguientes caracteristicas: codigo usuario, nombre, ruc. El sistema debera

almacenar esta informacion que solo podra ser modificador por el administrador

TAREA

NUmero de tarea: 3.2 NUmero de Historia: 3

Nombre de Tarea: Disefio de la interfaz del médulo de proveedores.

Tipo de Tarea: Disefio.
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Programador Responsable: Depaz Rodriguez, Paulino Raul

Descripcion: Se creara el formulario que permita introducir el nombre del

proveedores, con toda la descripcion ademas el disefio de la interfaz del modulo de

registro de producto debera tener un entorno sencillo y amigable.

Historia de usuario y tareas —Producto

HISTORIA DE USUARIO

Numero:4

Nombre: PRODUCTO

Autor: Depaz Rodriguez, Paulino Raul

Iteracion asignada

Prioridad:

Alta

la correcta recepcion de la informacion.

Descripcion: Se desarrolla el modulo de productos. El administrador sera el
encargado del registro de productos. Donde se introducira el cédigo del producto,

categoria, nombre del producto, marca, modelo, precio, y el sistema confirmara

TAREA

NUmero de tarea: 4.1

NUmero de Historia: 4

Nombre de Tarea: Desarrollo del médulo de productos

Tipo de Tarea: desarrollo

Programador Responsable: Depaz Rodriguez, Paulino Raul

administrador.

Descripcion: El desarrollo del modulo de registro de producto tendra las siguientes
caracteristicas: codigo de producto, nombre del producto, precio y cantidad. El

sistema debera almacenar esta informacion que solo podra ser modificador por el

TAREA

NUmero de tarea: 4.2

NUmero de Historia: 4
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Nombre de Tarea: Disefio de la interfaz del médulo de productos

Tipo de Tarea: Disefo

Programador Responsable: Depaz Rodriguez, Paulino Raul

Descripcion: Se creara el formulario que permita introducir el nombre del producto,
con toda la descripcion ademas el disefio de la interfaz del médulo de registro de
producto deberé tener un entorno sencillo y amigable.

TAREA

NUmero de tarea: 4.3 NUmero de Historia: 4

Nombre de Tarea: Implementacion de la base de datos del médulo de Productos

Tipo de Tarea: implementacion

Programador Responsable: Depaz Rodriguez, Paulino Raul

Descripcion: Se implementara la base de datos de registro de productos, los

mismos que la compairiia ofrece a los clientes.

Historia de usuario y tareas — Ventas

HISTORIA DE USUARIO

Numero:5 Nombre: Ventas

Autor: Depaz Rodriguez, Paulino Raul | Iteracion asignada

Prioridad: Alta

Descripcion: El administrador y el personal de venta podran tener acceso a esta
informacion para que puedan realizar sus actividades respectivas. Realizara el
registro de ventas de los productos, teniendo en cuenta los datos necesarios, asi
como: codigo venta, fecha, monto, descripcién y la opcion de afadir un nuevo

producto

TAREA
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NUmero de tarea: 5.1 NUmero de Historia: 5

Nombre de Tarea: Desarrollo de la base de datos del médulo de Ventas

Tipo de Tarea: Desarrollo

Programador Responsable: Depaz Rodriguez, Paulino Raul

Descripcion: Se desarrollard un formulario que permita introducir el nombre del
articulo, precio, cantidad, monto total y también tendra la opcion de afiadir articulo

nuevo.

TAREA

Numero de tarea; 5.2 NUmero de Historia: 5

Nombre de Tarea: Disefio de la base de datos del médulo de Ventas

Tipo de Tarea: Disefio

Programador Responsable: Depaz Rodriguez, Paulino Raul

Descripcion: Se disefia la interfaz con el proposito de que el registro de datos se

lo pueda realizar de manera sencilla con un entorno amigable.

TAREA

NUmero de tarea: 5.3 NUmero de Historia: 5

Nombre de Tarea: Implementacion de la base de datos del médulo de Ventas

Tipo de Tarea: Implementacion

Programador Responsable: Depaz Rodriguez, Paulino Raul

Descripcion: El sistema tendra una opcién de reportes en el cual se de gran ayuda
para el administrador para tener informacion actual de la cantidad de productos

vendidos

Historia de usuario y tareas — Compras




HISTORIA DE USUARIO

Numero:6 Nombre: Compras

Autor: Depaz Rodriguez, Paulino Raul | Iteracion asignada

Prioridad: Alta

Descripcion: El administrador podran tener acceso a esta informacion para que
puedan realizar sus actividades respectivas. Realizara el registro de compras de los
productos, teniendo en cuenta los datos necesarios, asi como: cédigo compra,
fecha, monto, descripcién y la opcién de afiadir un nuevo producto

TAREA

Numero de tarea; 6.1 NUumero de Historia: 6

Nombre de Tarea: Desarrollo de la base de datos del modulo de Compras

Tipo de Tarea: Desarrollo

Programador Responsable: Depaz Rodriguez, Paulino Raul

Descripcion: Se desarrollara un formulario que permita introducir el nombre del
articulo, precio, cantidad, monto total y también tendra la opcion de afiadir articulo

nuevo.

TAREA

NUmero de tarea: 6.2 NUmero de Historia: 6

Nombre de Tarea: Disefio de la base de datos del médulo de Compras

Tipo de Tarea: Disefio

Programador Responsable: Depaz Rodriguez, Paulino Raul

Descripcion: Se disefa la interfaz con el propésito de que el registro de datos

se lo pueda realizar de manera sencilla con un entorno amigable.

TAREA

NUmero de tarea: 6.3 NUmero de Historia: 6

Nombre de Tarea: Implementacién de la base de datos del médulo de Ventas
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Tipo de Tarea: Implementacion

Programador Responsable: Depaz Rodriguez, Paulino Raul

Descripcion: El sistema tendrd una opcion de reportes en el cual se de gran ayuda

para el administrador para tener informacion actual de la cantidad de productos en

Stock.

Resumen de las Historias de Usuario v su implementacion.

- _ Puntos _
N° | Nombre Prioridad |Riesgo _ Iteraciones
estimados
1 Autentificacion del usuario | Alta Alta 3 1
2 Usuario Media Media 2 1
3 Producto Alta Alta 3 2
4 Cliente Alta Alta 3 3
5 Venta Alta Alta 2 4

Plan de entregas

las historias de usuario, se cre6 un plan de entregas que incluye las historias de usuario

gue se crearan para cada version del programa y las fechas de lanzamiento de esas

versiones.

N° | Semanas/Fases

Junio

Julio

Agosto

Setiembre

1

2 |3 |4

1|2 (3

4

1 |Planificacién

2 | Disefio

3 |Desarrollo

4 | Pruebas
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Plan de iteracion

la metodologia X.P. se realiza haciendo iteraciones de aproximadamente 1 a 3 semanas.

Para cada iteracién, se define un modulo para el historial de usuario que se implementara

y el producto se entrega al final de cada iteracion. El producto debe pasar la prueba de

aceptacion establecida por el cliente para cumplir con los requisitos

Iteraciones Historia de Usuario |Duracion Fecha inicio |Fecha fin
Autentificacion de
Primera usuario 1 semana |1/06/2020 07/06/2020
Usuario
Segunda Producto 1 semana |08/06/2020 |14/06/2020
_ 1 semana y
Tercera Cliente ) 15/06/2020 | 24/06/2020
3 dias
1 semana y
Cuarta Venta ] 25/06/2020 |04/07/2020
3 dias
) 1 semana y
Quinta Compras = df 04/07/2020 |16/07/2020
fas

Elaboracion: Propia

Disefo

En esta fase se presentara disefios simples como sugiere la metodologia XP. Para una

mejor comprension de la funcionalidad del sistema y el disefio debe ser sencillo y amigable.

Modelo estructural

El modelo de Datos es la representacion de todas las tablas de Entidad- Relacion a utilizar

en el presente proyecto, la misma que se plasma en las siguientes figuras a continuacion.
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S ene
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P
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/

[ Pk 1d_tipopago

. ( mombre tipopags |
| Nombre_Marca | N

[ estado Tipopeze |

[ Pl perdl

<

.
-
/:,.>

(| #icid_sipodoru |

[ Pk meny )

‘ Nombre_usuario |

| usuario_usuario |

otnanic >
\/" Fassword_usuzrio |

[ estado_tipodocu

[ mombre tipodocu |

P 1d_Usuaric |

Accion

Documento_servicio

Notificacion

Idaccion :int{11)
nombre : varchar(100)
estado : int{11)

1

Iddocumento : int(11)
Idproyecto ; int(11)
nombre : varchar(100)
direccion :
varchar(100)

tipo: Int(11)

estado : int(11)

/| idservicio : int{13)
) leido : int(12)

Idnotificacion : int(11)
idtrabajador : int(11)
nombre : varchar(100)
tipo : int(11)

estado : int(11)
fecha : timestamp

Persona

Idpersona ; int(11)

dnl : varchar(11)
nombres : varchar(100)
apellidopaterno ;
varchar(100)
apellidomaterno :
varchar(100)

direccion : varchar(100)
fechanace : date
correo : varchar(100)
telefono : int(11)
estado : varchar(20)

1~

e

Trabajador Privilegio

Idprivilegio : int(11)
nombre : varchar(100)
descripeion :
varchar(500)
fecha_registro : date

idpersona : int(11)
correocorp ©
varchar(100)
especialidad : 1
| varchar(100)

1/ varchar(100) estado ; int(11)

clave : varchar(100)
gio : varchar(100)

10(0 varchar(100)

z &Y. Idtarea : Int(11)
Seguimiento_tarea E f
Idseguimiento : int{11) i\
idtarea: : int(11) & /
fecha : timestamp N
detalle : varchar(500) 1 N1
Idaceion: int(12) ~c
numero : int(11) Tarea Servicio Tipo de servicio
documento : % t1n's v
Caeohartaon] \ | ldwtarea s int(11) idservicio ; int(11) 1 | 1dtipo : int(11)
estado : Int(11) \ 1| ldservicio : int(11) nombre : varchar(100) nombre :
5 A | Idetapa : int{11) idcliente: int(11) / varchar(100)
|| idtrabajador : int(11) i 1| idtrabajador : int(11) L/ estado: int (11)
nombre : varchar(100) Idtipo : int{11) 5
Etapa 1| descripeion : varchar(100) fechainicio : date e
precio : float fechafin : date
idetapa : int(11) R X \
Idproyecto : int (11) lecminlcfo date descripcion ; \ 1 Trabajador_servicio
OIS - GarChARZ00) fechafin : date varchar(100) \
oml ol ‘c { 2 estado ; int(11) precio : float \| idservicio : Int{11)

precio : floa idtrabajador : int{11)

Inicio : date
fin : date
estado : Int(11)

estado : int(11)

estado: Int (11)

estado : int{11)

1
Cliente

idpersona : int(11)
nombre: varchar(100)
descripcion :
varchar(100)

foto : varchar(100)
estado : int(11)

Primera iteracion

Entre los requisitos de la metodologia XP tenemos el modelo de presentacion que vendria
a ser la representacion de los diagramas de hipertexto de forma visual, al igual que se

presentan las Tarjetas CRC.
Tarjeta CRC
Se mostrara las tarjetas C.R.C de las clases de Autentificacién de usuario y usuario.

Clase Autentificacion de Usuario.
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Autentificacion de Usuario

Responsabilidades

Responsables

» Crea registros de usuario

» Modifica el usuario

» Usuarios

» Usuarios

Clase Usuario

Usuario

Responsabilidades

Responsables

» Nuevo Usuario

» Actualizar Usuario

» Eliminar Usuario

» Listar Usuario

» Autentificacion

» Registro de Usuario

» Base de datos de Usuario

Modelo presentacion:

La pantalla de Autentificacion de Usuario hace referencia al acceso del sistema previo

registro.
A Web Page
G O x Q {https:// ) @
EASI SAC
INICIAR SESION
| usuARIO |
| CONTRASERA |

v

Elaboracion: Propia

La pantalla de usuarios muestra el registro del usuario. EI mismo que tendra la opcién de

registrar y reiniciar.
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o D X Q {wwweasicom —) @

EASI SAC Administrador
e _LISTAR USUARIO D)
Cargo Nombre =[Usuario = |Contrasenia = [Tipo = [Modiicar = [Eiminar =
Tipo Inc. Bryan Arbieto barbieto 123456 Personal o
Incidente Jose Torres jtorees 123456 Trabajador 0
Resumen Richard Gonzales rgonzalez 123456 Trabajador Q
Reporte Andrea Sarco asarco 123456 Trabajador 0
Salir

Y

Elaboracién: Propia
Segunda iteracién

A continuacion, se realiza una descripcion del Modelo de presentacion y para las historias

de usuario correspondientes a la segunda interaccion.
Tarjeta CRC

A continuacion, se observa la tarjeta CRC correspondiente a la iteracion a la clase

Proveedor.

Clase Proveedor

Responsabilidades Responsables
» Nuevo Proveedor » Autentificacion
» Actualiza Proveedor » Registro de Proveedores

» Eliminar Proveedor
» Base de datos de Proveedores
» Listar Proveedor

Modelo de presentacion

La pantalla registro de proveedores muestra la pantalla de proveedores. Este registro

tendra la opcion de guardar, eliminar y agregar un nuevo empleado.
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- w 4 o

EASI SAC

I,”""’"'“ ¢ REGISTRAR PERSONAL
Cango
Tigo Inc. orvruc: | | carge: | |
Incidente Cureccibn I_ _I Lontacta I_ _I
Resumen Cores | | Casdar | |
Iw' D sergoon I_ I
Sale

[ecrinan] [cusroar |

elaboracion: Propia

Tarjeta CRC

A continuacion, se observa la tarjeta CRC correspondiente a la iteracion a la clase Producto.

Clase Producto

Responsabilidades

Responsables

» Crea, actualiza, lista y elimina los

registros de productos.
» Calcula el precio del producto

» Provee busqueda de productos

» Autentificacion

» Registro de productos

» Base de datos de productos

Modelo de presentacion

La pantalla de productos muestra como se realizara el registro de producto. Este registro

tendra la opcion de guardar y registrara un nuevo producto.
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QIO X () (oneeosicon W

EAS] SAC Administrodor W

etk _TIPO INCIDENTE )
Cargo T
T0 Inc. Tieo = E =
e | @ o
Resumen Entregas tardias # [x]

Reporte Productd Ermdnes @ .a

Solr

S —

Elaboracién: Propia
Tercera iteracion

A continuacion, se realiza una descripcion del modelo de presentacién para las historias de

usuario 4 correspondiente a la tercera iteracion, que es el control de ventas.

Tarjeta CRC

A continuacion, se observa la tarjeta CRC correspondiente a la iteracion a la clase Venta.

Clase Venta
Responsabilidades Responsables
» Crea registros de ventas » Producto

» Calcula total de ventas » Usuarios

» Registra las ventas en efectivo o tarjeta

Modelo de presentacion

La pantalla de ventas muestra los campos que se tendra en el momento de registrar las

ventas diarias. Esta informacidén almacenada tendra la opcion de guardar e ingresar nuevas

ventas.
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o o x Q { wwweasicom ] @
EASI SAC Administrodor \/
Usuario @ORTE )

Corgo
e Fecha Inicio B recorn [/ | 8 [vostRaR]
Incidente REPORTES RESUELTOS
Resumen Fecha Trcdenca % % [Priondad 2
Reporte 20/10/20 Pedidos Entregas tordios Medio
Salir 16/10/20 Pedidos Entregas tordios Medio

13/10/20 Pedidos Producto erroneo Bojo

v

Elaboracién: Propia

quinta iteracion

La siguiente iteracién representas las historias de usuario correspondiente a la cuarta
iteracién, a continuacioén, se presenta el modelo de presentacién correspondiente a dichas

historias de usuario.

Tarjeta CRC

A continuacion, se observa la tarjeta CRC correspondiente a la iteracion a la clase compras.
Clase compras

Responsabilidades Responsables

» Crea, actualiza, lista y los registros L
» Autentificacion

de compras.
» ingresa compras nuevos » Registro de productos
» Provee busqueda de compras » Base de datos de compras

Modelo de presentacion
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La pantalla de productos muestra como se realizara el registro de producto. Este registro

tendra la opcidén de guardar y registrar4 una nueva compra.

CJ $ x Q‘ [www eas com ) @-'—‘-_-)
|

EASI SAC Jefe de Servicio W
Inicio < GESTION DE ACTIVIDADES P
Gaston di trabajodonis
e e Servicia Ilng\esemnbmd-el Servicio I
pre—— —
| ol Etopa ISﬂeow-equ lvl Pm..:.iarrrm:E
Geston elopas de servicss
e -] w18 = e

IERG B ETEE
Numeno B ih B B = [Consultor B

Elaboracion: Propia

Tercera iteracion

A continuacion, se realiza una descripcion del modelo de presentacion para las historias de

usuario 4 correspondiente a la tercera iteracion, que es el control de ventas.

Codificacion o desarrollo

En esta fase se realiza la programacion del sistema web acorde al plan de entregas

realizadas anteriormente, teniendo en cuenta todas las caracteristicas que se presentaron

y disefiaron.

A continuacion, se muestra la figura donde la pantalla de inicio del sistema es la misma que

se apreciara por todos los usuarios al momento de acceder al sistema.
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n - A o e B x | [ locathost / i ter X e i A x  E COMPARNIA EASI SAC
€ 5 C O localhost

t Gmal 5 YouTube © Maps X Spee|Myesercises W] TRILCE-PLATAFOR.. [ Contenido X Speex]Bu

Iniciar Sesion

A indicadorexcel2xlsx A A indicadorexcell xisx A il indicador2 (2)xlsx A indicador1 (2)xisx

M| O escribe aguipora buscar H m CBEE 09206 6EHO

A continuacion, se muestra la pantalla del Registro de Usuarios.

@ Ventas | Compaii

4 Gmail

1

USUARIOS ACTIVOS EMPLEADOS ACTIVOS PROVEEDORES ACTIVOS

0

COMPRAS ACTIVAS

indicador

8O Escrbe acu para busca i CBeBE 09299668 HO

A continuacion, se muestra el dashboard de gerente

A G ®m) 7 P

~Bwa) g e =0

o

w 6 Incogr

nito

08:03
28/12/2020

28/12/2020

(=)

=]
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[n}

#r @) incognito

@ Ventas | Compafiia EAS| SAC

4 Gmail

COMPARIA
EASI S.A.C

Dashboarh
- & Dashboard | Sistema de Ventas

Indicadores

EMPLEADOS ACTIVOS PRODUCTOS ACTIVOS CLIENTES ACTIVOS
Consultas

3

17 0
1

COMPRAS

REGISTRADAS

0

A indicador!

B O Escribe aqui para buscar B - @ B = 8 9 92 @ ¢ 6 ® HO ~ Q@) 7 e zsﬁ;‘zzuzulj

B ver x ! x pafia X @ Ventas | Compania FASI SAC

€« (]

1 Gmail » ‘YouTube yexercises W TRILCE - PLATAFOR..  [Il Contenido Speex | Business

Clientes Registrados

0
@ Dashboard

Productos Activos

17

Mis Ventas

« 00

0

i indicadorexcel1.xlsx ~ i indicador2 (2)dsx il indicador1 (2)xlsx

B O corive aqui paa uscar 5 - CB S H 09206 6@ HEO NBDUE B i, O

A continuacion, en la figura se muestra el listado de productos.
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@ Ventas | Compania EA
o

« C @ localhost

{ Gmail » YouTube

f) Rolando , Ruiz
Consultar Productos:

@ Dashboard

Copy CSV  Excel Search:
Codige *+ Producto Modelo Marca Categoria Stock Estado
PR-0001 Tapones Reutilizable Moldex Portectores de Oido 0
PR-00010 Lentes Industriales Soldadura Oxiacetilenica Asaki Protectores de Ojos 0
PR-00011 Proteccion Facial Careta Industrial Asaki Protectores de Ojos 0
PR-00012 Botines de Seguridad Punta de Acero Cat Protectores de Pies 0
PR-00013 Botas de Cuero Puntas de Acero Traviel Protectores de Pies 0
PR-00014 Botas de Aislante MV 137-39 Promelsa Protectores de Pies a
PR-00015 Chaquetas Industriales Impermeable Hanval Ropa Industrial ]
PR-00016 Chaleco Reportero Fagy Ropa Industrial Q

A indicador!

SO tscrive squipara buscar H OB S B 09206 62 B O ABENE w0 O

@ ncsanito 3

1 Gmail ¥ 5 Speexx W TRICE

Registrar Ventas

@ Dashboard

Codigo Venta: Fecha Emision: Cliente: Buscar Producto Cronometro:
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Pruebas

Para esta fase a continuacion se va a realizar un conjunto de pruebas hechas a los médulos

gue ya se han implementado y utilizados dentro de la compafiia, se utilizara la tarjeta de

aceptacion o llamado pruebas de aceptacion, seguido de ello, se presentara todas las

tarjetas de aceptacion, que fueron calificadas dentro del departamento de distribucion.

Pruebas de aceptacion

La prueba de aceptacion 1, comprueba la funcién de las ejecuciones de las funciones de la

Historia de Usuario 1 Autentificacion de Usuario, que luego de realizar las pruebas

correspondientes se pudo obtener el siguiente resultado.

PRUEBA DE ACEPTACION

Numero : 1

Historia de Usuario N°: 1

Nombre: Verificacion de ingreso

del usuario al sistema

Descripcion:

Ingreso al sistema haciendo uso usuario y

contrasefa.

Condiciones de ejecucion:

Servidor ejecutandose, ingresar al sistema con

datos correctos.

Entrada/Pasos de ejecucion:

El gerente y el encargado de ventas podran

ingresar al sistema previa autentificacion

Resultado Esperado:

El sistema responde al ingreso de datos,
usuario y contrasefia, ingresando al menu
principal del sistema, para empezar a

interactuar con el mismo.

Evaluaciéon de la Prueba:

Aceptada

La prueba de aceptacion 2, corresponde a la historia de usuario 2 registros de empleados,

gue luego de realizar las pruebas correspondientes por los usuarios del sistema, viendo los

resultados que despliega el sistema se acepto la prueba.

PRUEBA DE ACEPTACION

Numero : 2

Historia de Usuario N°: 2
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Nombre: Verificacion de ingreso del usuario al sistema

Descripcion:

Tener informacion actualizada sobre los datos
de los usuarios autorizados al ingreso del

sistema

Condiciones de ejecucion:

Servidor ejecutandose, ingresar al modulo de

registro de usuarios.

Entrada/Pasos de ejecucidn:

El personal autorizado para ingresar a este
modulo puede realizar a cambio en la
informacion de algun usuario al igual que

alimenta la informacion de dicho modulo.

Resultado Esperado:

El sistema responde al ingreso de datos,
usuario y contrasefa, ingresando al menu
referido del sistema, para empezar a interactuar

con el mismo.

Evaluacion de la Prueba:

Aceptada

PRUEBA DE ACEPTACION

Numero : 3

Historia de Usuario N°: 3

Nombre: Verificacion de ingreso

al médulo de proveedores

Descripcion:

Tener informacion actualizada sobre los
proveedores, nombre, ruc, direccidn,

ingresando al sistema

Condiciones de ejecucion:

Servidor ejecutandose, ingresar al médulo de

registro proveedores

Entrada/Pasos de ejecucion:

El personal autorizado para ingresar a este
moédulo puede realizar y modificar la
informacion de algun proveedor, guarda y

eliminar la informacién de dicho modulo.

Resultado Esperado:

El sistema responde al ingreso de datos,

usuario y contrasefia, ingresando al menu
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referido del sistema, para empezar a interactuar

con el mismo.

Evaluacién de la Prueba:

Aceptada

PRUEBA DE ACEPTACION

Numero : 4

Historia de Usuario N°: 4

Nombre: Verificacion de ingreso

al modulo de producto del sistema

Descripcion:

Tener informaciéon actualizada sobre los

productos, stock, dentro del sistema.

Condiciones de ejecucion:

Servidor ejecutandose, ingresar al médulo de

registro de productos.

Entrada/Pasos de ejecucion:

El personal autorizado para ingresar a este

modulo puede realizar a cambio en la
informacion de algun producto al igual que

alimenta la informacion de dicho modulo.

Resultado Esperado:

El sistema responde al ingreso de solicitud de
productos y stock para empezar a interactuar

con el mismo.

Evaluaciéon de la Prueba:

Aceptada

PRUEBA DE ACEPTACION

Numero : 5

Historia de Usuario N°: 5

Nombre: Verificacion de ingreso

del moédulo ventas al sistema

Descripcidn:

Tener informacién actualizada e interactuar

sobre las ventas en el mdédulo del sistema

Condiciones de ejecucion:

Servidor ejecutandose, ingresar al médulo de

registro de ventas.

Entrada/Pasos de ejecucion:

El personal autorizado para ingresar a este

moddulo puede realizar a registro de ventas al
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igual que alimenta la informacién de dicho

modulo.

El sistema responde al ingreso de ventas,
Resultado Esperado: consultas de stock y clientes, para empezar a

interactuar con el mismo.

Evaluacion de la Prueba: Aceptada

PRUEBA DE ACEPTACION

Numero : 6 Historia de Usuario N°: 6

Nombre: Verificacion de ingreso del médulo compras

Descripcion: Tener informacién actualizada sobre las

compras realizadas y almacenadas en el

sistema

Condiciones de ejecucion: Servidor ejecutandose, ingresar al médulo de

registro de compras.

Entrada/Pasos de ejecucion: El personal autorizado para ingresar a este

modulo puede realizar registro de compras y
actualizar el stock de productos al igual que

alimenta la informacion de dicho modulo.

El sistema responde al registro y consulta de
compras ingresando en el menu referido del
Resultado Esperado: . .
sistema, para empezar a interactuar con el

mismo.

Evaluacion de la Prueba: Aceptada

La prueba de aceptacion 3, corresponde a la historia de usuario 3 registro de producto del
mismo que se le habrd una evaluacién posterior a su implementaciéon por parte de los

encargados del sistema este resultado se ve en dicha prueba a su aceptacion.

La prueba de aceptacion 4, corresponde a la historia de usuario 4 del mulo de ventas el
mismo que se habrd una evaluacién posterior a su implementacion por parte de los

encargados del sistema este resultado se ve en dicha prueba de aceptacion
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