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Resumen

En el desarrollo de este tratado, detalla la investigacion de gestién comercial
en la empresarial en Trading Karen E.I.LR.L. también incluye el desarrollo e
implementacion del sistema web. Como resultado, el proceso de ventas es
manual e indica que el registro de ventas se esta procesando por escrito.
Esto provoca dificultad en las ventas, también no cuenta con un software que
permita controlar y registrar los ingresos de ventas por periodo del cliente y
los costos de ventas directos de los productos vendidos a un cliente. El
objetivo del estudio es determinar la influencia de un sistema web en la
gestion comercial en la empresa Trading Karen E.I.R.L.

El sistema web se desarrolla y distribuye utilizando metodologia XP y la base
de datos MySQL. Esto ayuda al sistema web a verificar los requisitos del
sistema y mejorar la gestion empresarial de la empresa. El tipo estudio es
aplicada y como disefio del estudio es pre-experimental, asi se considero
como indicadores los ingresos de ventas por periodo del cliente y los costes
de ventas directos de los productos vendidos a un cliente. Por tanto,
utilizamos la prueba de Shapiro-Wilk para determinar la validez de la
hipétesis.

En conclusion, la implementacion del sistema web en la empresa Trading
Karen E.I.LR.L. ha mejorado la gestidbn comercial en los ingresos de ventas
por periodo del cliente se obtuvo el 40% de los ingresos de ventas por
periodo del cliente en la gestion comercial, asi como los costos de ventas
directos de los productos vendidos a un cliente, incluy6 un efecto favorable
en la gestion comercial logrando los objetivos propuestos en la investigacion.
Finalmente se ha demostrado en el sistema web mejora la gestién comercial,
los ingresos de ventas por periodo del cliente, asi como los costos de ventas
directos de los productos vendidos a los clientes de las empresas

comerciales Trading Karen E.I.R.L

Palabras clave: Sistema web — gestion comercial - XP — software
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Abstract

In the development of this treatise, details the business management research in
the business at Trading Karen E.l.LR.L. it also includes the development and
implementation of the web system. As a result, the sales process is manual and
indicates that the sales record is being processed in writing. This causes
difficulties in sales, it also does not have a software that allows to control and
record the sales income per customer period and the direct sales costs of the
products sold to a customer. The objective of the study is to determine the
influence of a web system on commercial management in Trading Karen E.I.R.L.
The web system is developed and distributed using XP methodology and the
MySQL database. This helps the web system to verify the system requirements
and improve the business management of the company. The study type is applied
and as the study design is pre-experimental, thus, the sales income per customer
period and the direct sales costs of the products sold to a customer were
considered as indicators. Therefore, we use the Shapiro-Wilk test to determine
the validity of the hypothesis.

In conclusion, the implementation of the web system in Trading Karen E.I.R.L.
commercial management has improved in sales revenue per client period 40%
of sales income per client period was obtained in commercial management, as
well as direct sales costs of products sold to a client, included a Favorable effect
on commercial management, achieving the objectives proposed in the
investigation.

Finally, it has been shown in the web system to improve commercial
management, sales revenue per customer period, as well as direct sales costs of

products sold to customers of Trading Karen E.I.R.L trading companies.

Keywords: Web system - commercial management - XP — software



INTRODUCCION

Segun José Maria Sainz en el afio (2015), en este manual muestra en la
exportacion o en la internacionalizacion dirigidos en las PYMES en un mundo
global exige innovacién, constante que ha procurarse diferenciacion
respecto a otros, sobre todo, pues satisfacer la necesidad del cliente. Por lo
tanto, cultivar el espiritu emprendedor dentro de las empresas, fomentando
cualidades, entornos y principios que favorezcan desde una perspectiva
global, identificando entre las personas de organizaciones, con planes de
internacionalizacion, liderazgo y gestion del cambio para implantar una
cultura corporativa en consonancia. La empresa que desean
internacionalizarse tiene cuatro opciones estratégicas, en apoyo, Ampudia
(2018), menciona en su libro Modernizacion de las Pymes peruanas, en la
actualidad somos testigos del gran incremento de medianas y pequenas
empresas (PYMES) que han invadido en nuestro pais y regiones generando
de mucha demanda para la competencia que son las grandes empresas. Ya
grandes empresas cuenta con un Sistema de ventas el cual les permite tener
un espacio o mayor participacion en el Mercado, siendo asi que ellos puedan
ver como va el crecimiento de la empresa y que tanto puede influir en la
preferencia de los consumidores, por lo tanto los actuales problemas en el
proceso de venta cada quien tiene su gusto para poder escoger el lugar que
mas le guste para su compra o reparacion, es por ello que las mediana y
pequefias empresas buscan contar con un Sistema el cual les pueda brindar
toda esa facilidad que sea del agrado de ellos y de sus clientes, obteniendo
asi todos los productos necesarios y las marcas que mas demanda generan.
A pesar de ello se sabe que aun la demanda de las maquinas de coser u

otros accesorios se encuentra en un porcentaje bajo mas de lo normal.

A nivel local, Trading Karen E.Il.LR.L, Av. Caqueta N.° 1300 int.89- Rimac,
provincia de Lima, dedicada a vender productos de calzado y textil. A
principio del afio 2015 la tienda increment6 accesorios que ofrece, ademas

son productos de importacién, por lo que tiene buena calidad. Estos



productos como Orange, Schmetz, Organ needle, etc, son alguno de
nuestros productos en nuestra tienda. El propésito de este estudio teniendo
como objetivo, causar el dominio de los sistemas web mejorar la gestion

empresarial.

En este contexto se detectdé que, de acuerdo a la entrevista (Anexo6), el
duefio manifiesta surge basicamente en las ventas, como se mencioné
anteriormente, por otro lado, también hay confusién en digital por el personal,
también productos del pedido para el cliente, ya que el proceso del cliente
se puede realizar el pedido. Ademas, al verificar en el almacén, entonces si
esta apto el producto se continla con la consideracion para posterior
satisfacer proceso para luego realizar el pedido, después abonar el importe
para recoger la mercancia en la tienda. Finalmente se realiza la entrega

cuando el cliente lo requiera.

Si bien una empresa lo utiliza en el ambito de la supervisidén para gestionar
el negocio dentro de la empresa. Ademas, no podemos obtener ganancias
con la venta de nuestros productos y la empresa puede sobrevivir. Ademas,
si desea brindar productos y servicios a sus clientes para que pueda alcanzar

sus objetivos comerciales definidos en el dia a dia.

De hecho, problematica surge basicamente durante el proceso de ventas en
la gestidbn comercial, como se menciond anteriormente los ingresos de
ventas por periodo del cliente, que solicito, por otro lado, también se
presentan los costos de ventas directos de los productos vendidos a un
cliente. Estas situaciones tratar de optimizar y mejorar la gestién del
comercio con herramientas tecnologicas, ademas del sistema web que
pueda incrementar los ingresos de ventas por periodo de clientes y reducir

el costo de vender los productos directamente a los clientes.

Ante esta situacion, se plante6 3 solucion: La cual primera es con tratar mas
personal, en lo cual que se entrega una labor especificando las ventas,
también vendedor y despachadores. Asimismo, gestionar en los procesos de

ventas. Para implementar un sistema web en la gestion comercial, ante todo
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obtendréa distribucion de registro de productos, y se podra realizar la venta y
compra, pero preciso. También, control de las mismas, obteniendo los
ingresos de ventas por periodo del cliente y costos de ventas directo de los
productos vendidos a un cliente.

Del mismo modo, se ha propuesto un sistema web para la gestion comercial,
lo que conlleva a solucionar problemas conforme en este proceso de manera
rapida y confiable, por otro lado, evitar todas estas demoras generadas por
la falta de ventas en sus productos y el poco reconocimiento por los
compradores, hacen que se tenga una mala impresién de la empresa,

causando perdida de los clientes.

Se justifica de manera teorica BILBAO y ESCOBAR (2020), nos muestra que
justificacion tedrica es el objetivo de la investigacion, generalmente el
desarrollo, la reflexion y el debate, por lo tanto, se podra comparar teorias,
también comparar resultados y compara la epistemologia del conocimiento
consciente existente. Ademas, el uso de la justificacion tedrica en la
investigacion es muy importante, ya que brinda al estudio en donde se podra

justificar de forma éptima la investigacion elaborada.

Se justifica de manera metodoldgica BILBAO y ESCOBAR (2020), se
entiende la justificacion metodoldgica que es el estudio del proyecto que se
realiza y se llega nuevos método o estrategias encaminados a generar

conocimiento validos y fiables para el desarrollo.

Se justifica manera tecnoldgica, como menciona PALOMARES (2015), es la
gran cantidad de informacion han evolucionado de manera abrumador en los
ultimos afios ya que se han desarrollado en todos los ambitos de la sociedad,
ademas los sistemas son para controlar las ventas de una tienda hasta

complejos sistemas para predecir tendencias financieras.

Se justifica de manera social NAUPAS (2019), nos define de estudios
orientados a resolver problemas sociales, como el empoderamiento de la

mujer campesina y la aplicacion de métodos psicosociales en zonas rurales.
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Se justifica de manera econdémica Alvarado, Maria et al (2016), se refiere a
un actor econdémico que es productor de bienes y servicios de interés comun,

a menudo importantes en términos de innovacién social.

Se justifica manera operativa, como detalla VERA (2015), es la percepcion
de riesgos sociales que facilitaba el despliegue de politica de seguridad mas
eficiente en las decisiones gerenciales, por lo tanto, cuenta con un medio
tecnoldgico que abalara a la misma. Ademas, los clientes también pueden
tener a disposicion de los productos y asi poder realizar sus compras de una

forma mas rapida.

Es muy importante para la empresa ademas una herramienta tecnoldgica en
un sistema web, por lo tanto, beneficiar a los trabajadores y clientes, en lo

cual participar en una excelente gestion comercial.

Investigacion de cuestiones generales y especificas a partir de los hechos

presentados. Preguntas generales sobre la investigacion.

Es: ¢De qué manera influye un sistema web en la mejora en la gestién
comercial en la empresa “Trading Karen E.I.R. L” en Rimac en el afio 20217

Los problemas especificos de la investigacion son los siguientes:

= PEL: ¢De qué manera influye un sistema web en los ingresos de ventas
por periodo del cliente en la gestion comercial en la empresa “Trading

Karen E.I.R. L” en Rimac en el afio 20217

= PE2: ¢{De qué manera influye un sistema web en los costes de ventas
directos de los productos vendidos a un cliente en la gestién comercial

en la empresa “Trading Karen E.I.R.L” en Rimac en el ano 20217

El objetivo general es determinar la influencia de un sistema web en la
gestion comercial en la empresa Trading Karen E.lLR.L. Los objetivos

especificos son los siguientes:



= OEZ1: Determinar la influencia de un sistema web en los ingresos de
ventas por periodo del cliente en la gestion comercial en la empresa

“Trading Karen E.I.R.L” en Rimac en el afio 2021.

= OE2: Determinar la influencia de un sistema web en los costes de
ventas directos de los productos vendidos a un cliente en la gestion
comercial en la empresa “Trading Karen E.I.LR.L” en Rimac el afio
2021.

La hipoétesis general es el sistema web mejora en la gestion comercial en la

empresa Trading Karen E.I.R.L. Las hipotesis especifican son las siguientes:

= HEL: El sistema web influye en los ingresos de ventas por periodo
del cliente en la gestion comercial en la empresa Trading Karen
E.LR.L.

= HE2: El sistema web influye en los costes de ventas directos de los
productos vendidos a un cliente en la gestion comercial en la

empresa Trading Karen E.I.R.L.



MARCO TEORICO

Esta segunda parte presenta los trabajos anteriormente realizados
por autores que abordaron la misma tematica, los cuales permitieron orientar
la investigacion y representan casos de éxito en la implementacién de
plataformas basadas en web, lo que refuerza el éxito de completar este

estudio.

A continuacion, se presentan los antecedentes revisados que abordan temas
de implementacion de sistemas en la gestion comerciales; dichas
investigaciones se aprecia una mejora al implementar algun tipo de solucion
mencionada, permitiendo realizar un trabajo con la misma tematica pues se
evidencian casos de éxito y mejoras en el contexto donde se realiz6 cada

una de las investigaciones.

Los antecedentes internacionales son las siguientes:

ANRANGO (2015), en una universidad Regional de los Andes Uniandes
desarrollo el titulo del tratado. Aplicacion web para la gestion comercial de la
empresa Tejiconfecciones de la ciudad de Otavalo, tuvo como objetivo
general desarrollar el software. Después de ejecutar el proyecto, se tomo en
consideracion los resultados del estudio de una encuesta son muy Utiles para
la empresa a fin de ayudar al personal de ventas administrar mejor sus
productos, recopilar informacion de los reportes realizados en crear
estadisticas de ventas e ingresos de la empresa, también se implemento
estructura de la red del cliente servidor con lenguaje de programacién PHP,
CSS, HTML para optimizar los resultados de esta investigacion obtuvieron
diferentes reportes, saldo registro, informe de ventas por producto, ventas
por clientes, productos de mas rentable y finalmente informe de compras,
forme un solido apoyo para una mejor toma de decisiones en el almacén.
Esta investigacion fue 3 tipos: exploratoria, descriptiva y explicativa lo cual
permitid 3 pruebas de 10000 registros, 20000 registro. Se concluyé que el
usuario el mismo que contara con manuales actualizados, pruebas de la

aplicacion y verificando que el usuario se encuentre satisfecho.



VASCONEZ (2015), en la ciudad Quito desarrollada a la universidad
internacional SEK, Quito para la tesis. Analisis del proceso de ventas y su
impacto en la rentabilidad de la empresa Infoquality S.A. en la ciudad Quito.
Se planteo este estudio para maximizar las ganancias se enfocan solo en los
productos que venden, sin conocer sobre el servicio. La metodologia
utilizada fue ITIL y se informé a la gestidn de servicios de TI, pero la fase de
desarrollo de software de gestion de proyectos involucro que el software,
para la obtener la informacion se utilizd el método deductivo. Después de
ejecutar el proyecto tuvieron como resultados que le concedera detectar
soluciones concretas a los problemas de falta de planeacion, falta de
definicibn de objetivos de ventas y falta de estrategias de captacién y
retencion de clientes. Se concluyo facilitar el procesamiento de y optimizar
los procesos de venta del negocio, y por lo tanto brinda un servicio al cliente,
su contribucion de esta investigacion para el consumismo su valor fue 12000

dolares al afo.

Segun TRUJILLO (2016), desarrollo la tesis. E-COMMERCE para
incrementar las ventas de materiales de calzado en el almacén belén en
Guayaquil. Desarrollado en la Universidad Laica Vicente Rocafuerte de
Guayaquil. Como objetivo de incrementar las ventas de materiales de
calzado en un 5%, del mismo modo se deben monitorear los principales
indicadores de gestién, para de esa forma se puedan ir tomando las
decisiones de cambio para sostener el modelo. En este estudio se realizaron
3 tipos de investigaciones: campo, aplicada y bibliogréafica lo cual permitio
analizar, para la obtencién de informacién, el tipo de investigacion método
cuantitativo, asimismo por medio de encuestas se logré6 entender los
procesos financieros en una muestra de 398 personas. Se concluyo priorizar
las ventas de las de vitrinas con un numero reducido de clientes, con
intervalos poco significativos de visitas, que bien puede incrementar al
aplicar la herramienta E-COMMERCE. La contribucion requerida para su
ejecucion de esta investigacion es de $10.1000 los cuales seran financiados
mediante un préstamo bancario de un 5%, también un rendimiento de la

inversion de un $1,28, el valor actual neto de un $5.115 a un 33% del mismo



modo se incremento las ventas se le hara imprescindible para optimizar la

distribucion de los materiales de calzado.

CARPINTERO (2017), en su investigacion. Gestion comercial de la empresa
SUPERKASA de la ciudad de Riobamba y su incidencia en las ventas en el
periodo 2015. Desarrollada en la Universidad Nacional de Chimborazo del
Ecuador. recomend6 cumplir la necesidad del cliente y aumentar las ventas,
también integrar estrategias comerciales, pues observando los aspectos
técnicos en la comercializacién, para la obtener de informacion sé que utilizo
el método deductivo. En este estudio se realizaron 3 tipos de investigaciones:
campo, exploratoria, descriptiva y aplicada y bibliografica lo cual permitié
analizar 130 personas como poblacion y muestra, para ello propusieron para
la recolectar datos sobre encuestas que se realiza en la empresa. De la
presente investigacion concluyeron que la empresa para alcanzar de una
manera positiva en las ventas que cubran y satisfacer la necesidad; por lo
cual la empresa se encuentra la informacion de un 67 % del mismo modo, la
empresa se mantiene estable en el mercado. Ademas, técnicamente
aumenta tus ventas, también satisfacer a los clientes potenciales de

productos en igual proporcién.

LEON y COROZCO (2017), realizaron la tesis. Mejorar el proceso de gestion
comercial en la empresa Fomentcorp S.A afio 2017, perteneciente a la
Universidad de Guayaquil- Guayaquil, tuvo como resultados aplicando una
gestion de inventario que reduce el fraude, el desperdicio y los sistemas de
informacion de gestion de inventario, y respalda los procesos comerciales,
administrativos y financieros. De acuerdo con los resultados obtenidos; el
83% de los expertos afirman que los sistemas ERP son muy eficientes,
baratos, precisos y pueden minimizar el desperdicio el 11% restante mostro
gue otros sistemas de inventario eran regulares, y otro 6% expertos dijeron
gue el software contenia inconsistencias, pero también manualmente el
inventario y los servicios que brindan son excelentes gracias a la experiencia
gue tienen y de esta manera brindando satisfaccion al cliente. Recomendé

Fomentcorp S.A. debe actualizarse con el ultimo sistema para evitar errores



gue solo causarian perdidas y perdidas a la empresa después de la

recomendacion.

Los antecedentes nacionales son las siguientes:

Asimismo, LOPEZ (2019), desarrollo la tesis. Aplicacién web para mejorar el
proceso comercial en la empresa DL BUSINEES SOLUTION S.A.C en la
universidad Cesar Vallejo, Peru. El propésito es determinar el impacto de la
aplicacion web en los procesos comerciales de DI BUSINESS SOLUTION
S.A.C, esta desarrollado y distribuido con metodologia XP y una base de
datos Mysql. Dado que este estudio se ha aplicado y probado como modelo
de investigacion, tratamos que se consideré como indicadores los ingresos
por ventas y retorno de la inversion por ventas. Por tanto, el enfoque que
utilizé para este estudio fue cuantitativo. Como resultado, las ventas
aumentaron en 452% y los procesos comerciales mejoraron
significativamente. Se concluyd una aplicacion web permite mejorar su
proceso de ventas, costos operativos y administraciéon de productos a un
precio asequible; asi mismo la obtencion de confianza y lealtad de los

clientes.

Segln GARCIA (2018), en la tesis. Implementacion de un sistema web de
gestion comercial para la empresa distribuidora molina e hijos S.R.L
desarrollada a la universidad catdlica los angeles de Chimbote, Pera. Se
planted el objetivo de realizar la implementacién de un sistema web de
gestion comercial en la empresa distribuidora molina & hijos S.R.L. Dicha
investigacion fue tipo no es experimental y corte transversal y lenguaje de
programaciéon PHP del sistema, el estudio estuvo conformado por 22
empleados. Después de ejecutar el proyecto tuvieron resultados los
procesos de gestiobn comercial, desarrollando los médulos para cobranza y
seguimiento que pertenece al area de ventas. Se concluyé el desarrollo del
sistema web para facilitar un proceso rapidamente, eficiente y optimizar los

procesos.



ASSADO Ricardo y MORALES Raul (2017), desarrolld6 la tesis.
Implementacion de un sistema web de gestibn comercial para mejorar el
proceso de ventas de la empresa Comercial Vasgar en la Universidad
Ciencias y Humanidades- Peru, recomendo la toma de control total de
producto y ventas, teniendo en cuenta aspectos como ventas, empleados,
alta de clientes; respaldo soporte de seguridad proporcionados por el
sistema. Dentro de esta investigacion se implementé mediante framework
libre con lenguaje de programacion PHP y usando la metodologia RUP,
obtuvo como resultados de implementar un sistema basado en la web que
realiza una funcién completa gestion ventas y productos. Se concluy6 que el
sistema desarrollado mejoraria el proceso de ventas al permitir un proceso
de ventas rapido y preciso, administrar mejor a los empleados, clientes y
productos, producir los informes necesarios y recomendar perdidas de
informacion de la empresa comercial Vasgar para permitirle desarrollarse

COomo empresa contar con un sistema de apoyo.

CASTILLO (2016), en su tesis. Implementacion de un sistema de ventas para
mejorar la gestion comercial en la empresa Marecast S.R.L. Perteneciente a
la Universidad Ciencias y Humanidades, con el proposito implementar un
sistema de ventas, en la cual mejorar en la gestion comercial. Se empleé la
metodologia SCRUM y el lenguaje de programacion Java y con un gestor de
base de datos en MySQL. Después de ejecutar el proyecto tuvieron como
resultados una gran cantidad de informacion y un servicio al cliente eficiente
gue necesitaba ser administrado facilmente para agilizar el proceso de
ventas. Por lo tanto, se vuelve mas competitivo en el mercado nacional. El
estudio concluyo que la perdida de informaciéon en un 100% al detallar los
productos y proveedores, las ventas y las cotizaciones se pueden ver y
referenciar sin tener que buscar documentos reales. Su contribucién de este
proyecto de investigacion a un sistema de ventas para mejorar la gestion

empresarial, siendo su costo S/ 44,650.00.

MENDOZA Jennifer (2018), en su tesis. Sistema web para mejorar el
Proceso Comercial y aumentar los ingresos por ventas en la empresa
LUBRISSA S.A.C. Desarrollada en la universidad Cesar Vallejo, Perl. Se
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planteo el objetivo principal fue determinar el impacto de un sistema web en
el proceso de ventas mediante la implementacion de un sistema web
desarrollado por Scrumy una base de datos MySQL. Esta investigacion fue
de tipo aplicada, experimental como disefio de estudio es pre-experimental;
donde se consider6 como indicadores el margen de contribucion total y las
ventas por producto; por el cual tuvo como muestra 24 registros diarios de
venta para el margen de contribucion y 20 registros de ventas por producto
por volumen de ventas por producto, utilizo la prueba de Shapiro Wilk para
probar la teoria de datos de la normalidad y Wilcoxon para este contraste.

A continuacién, con el propésito de tener un conocimiento mas amplio sobre
el presente trabajo se presentan los temas relacionados a la tematica de la

investigacion:

Para ARANDA (2015) define el sistema web nos brinda servicios a los
usuarios que ingresan mediante el uso de navegadores con destino a una
direccion de internet en donde podran encontrar los servicios que requieren,
ante todo se distinguen dos arquitecturas: el cliente quién interactda con la
aplicacion y el servidor que es el area donde se encuentra la informacion
junto con la misma App, también comenta Cardador, Antonio (2015)
menciona que es un instrumento para aplicar la arquitectura cliente -
servidor, por lo tanto, el usuario emplea un navegador web en la cual a través
la direccion donde se encuentra el servidor web correspondiente. Ademas,
también se accede a este servidor a través de internet o intranet. En adicion,
BERENGUEL (2016) menciona que es un conjunto de nodo de cémputo que
estd comunicados entre si a través de una red de comunicaciéon, puede
habitar fisicamente en una misma habitacion o dispersado a lo largo y ancho
del mundo, la comunicacion se desarrolla a través de internet, por lo tanto,
estos sistemas pueden construirse empleando un lenguaje de programacién
gue disponga de las caracteristicas necesaria para ello de forma nativa, uso

de alguna libreria o framework para programador software.
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De acuerdo con ROMAN, Juan (2017), define los sistemas son colecciones
de datos que interactian para un objetivo comun y se caracteriza por su
eficiencia en el procesamiento de datos, por lo tanto, aceptan los datos de
entrada, los procesa y genera informacion Gtil para los usuarios, asi poder
aceptar y aplicar las decisiones apropiadas de funcionamiento, permitiendo
segun Heredero (2019) que las tecnologias, los impulsores de
procesamiento y la gestién de datos van mas alla de estas tecnologias y son
esenciales y fundamentas para cualquier organizacioén, no solo su naturaleza
instrumental, decisiones donde contribuyen a un determinado objetivo

especifico de satisfacer sus necesidades de informacién (p.5).

Para WESTWOOD, John (2016) define marketing, es una agrupacion de
actividades para complacer las necesidades de los consumidores, quiere
decir que el cliente opta con el producto de una empresa que cumplen con
estos requisitos y en el proceso beneficia a la empresa, que tiene el éxito
implica obtener el producto adecuado asi asegurarse de que el cliente esta
al tanto del producto. En apoyo, SARMIENTO, José (2015) menciona es el
proceso interno mediante el cual las necesidades de los clientes rentables
en el sentido de que las organizaciones son las responsables de implementar
esta relacion de forma competitiva, por lo cual aplica los pequefios
comerciantes durante toda la vida, aunque carecian de la tecnologia,
LEYVA, Ada (2016), es la actividad instrumental de promocion y distribucion
de productos y servicios mediante la creacion, promocion y comercializacion
de productos o servicios que satisfagan las necesidades de los

consumidores potenciales (p.4).

Para ARTAL, Manuel (2016), define gestiébn comercial, es una herramienta
principal para llevar a cabo las relaciones comerciales entre las empresas y
los mercados de la industria (almacén, inventarios, facturacion y diversos
procesos relacionados con la gestion comercial), por lo tanto, nos permitira

poder desarrollar una sistematica eficaz (p.157).
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Adicionando en el tema quiere decir, la gestion comercial forma parte del
funcionamiento que le ayudan a alcanzar sus objetivos empresariales de
forma rentable la identificacion de las oportunidades potenciales para un
negocio en particular y la introduccion de sus productos y/o bien o servicios

de manera correcta y eficiente en la publicidad.

Este modo que lo toma los procesos de ventas para ARTAL, Manuel (2016)
menciona, es un conjunto de actividades estratégicas y tacticas conducentes
al cierre de contrato de transmision de bienes fisicos, pues servicios e ideas
entre proveedor y clientes, ya sea de un equipo de ventas que se realice un
esfuerzo planificado por alcanzar un objetivo comun. En apoyo, TORRES,
Carlos (2018) menciona define que una herramienta de uso particular del
vendedor, que le ayuda de forma determinante de ventas ante el cliente. No
es evidentemente que convertirse en un verdadero comprador sea un
proceso directo, por lo que las empresas elaboran su propio esquema en
funcidn de diferentes areas de negocio, productos y servicio, pues se realiza

directamente se convierten en compradores reales.

Adicionar en el tema quiere decir, es una serie de pasos de una empresa
gue tiene una empresa, ademas existen muchos diagramas y se utilizan
muchos diagramas para explicar con mas detalle los pasos del proceso de
ventas, es decir que la importancia creciente del factor humano, del cliente
individual, es preciso aclarar el reto de la venta directa asume. En adicion,

PEREZ (2015) las fases son las siguientes:

1. Presentacion
Conforma la primera imagen del cliente es buscada por el cliente.
2. Acogida
Los compradores no deberian tener problemas para navegar por la
pagina. Necesitas llamar la atencion del cliente.
3. Atencion
Es el estudio en lo que para el comprador es visita que el comprador

ha ingresado en nuestro sitio 0 nosotros.
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4. Informacion
Esta etapa de la comunicacion es importante para comprender el
comportamiento y los habitos del consumidor.

5. Cierre de laventay despedida
Usted es un cliente comercial y ha comprado el producto, por lo que
debe dejar vender.

Sobre confiabilidad de los datos respecto de dependiente de la poblacion,
Ortiz (2017) detalla que la dependiente de la poblacion que se esté
evaluando, también como la estimacion de la varianza sistemética y la
varianza total. La confiabilidad es para una escala de medicién que reduce

el error de medicion y azar al minimo.

Como teorias relacionadas a la dimension se tiene:

Siendo asi, ARTAL (2015) dimensiona de ventas menciona que es una de
las partes clave de las capacidades de marketing de una empresa y necesita
transmitir y apoyar la cultura o el servicio al cliente, e incluso apoyar el resto

de la super funcion (p.148).
Como teorias relacionadas a los indicadores se tiene:
Sobre el indicador: Ingresos de ventas por periodo del cliente, ESCLAVA

(2015) menciona el monto de todas las ventas a la empresa para comprar

de uno o un total de productos diferentes (p.256).

Ingresos de las ventas a un cliente ;= Pv productos x VV CLIENTE

Siendo:
INGRESOS CLIENTE: Ingresos de las ventas a un cliente.

VV CLIENTE: Volumen de ventas de diversos productos a un mismo

cliente.

14



Sobre el otro indicador: Costes de ventas directos de los productos vendidos
a un cliente, ESCLAVA (2015) menciona al calcular los costes totales
unitarios multiplicarian por las unidades que por cada uno de los productos
gue sean vendidos en el mismo periodo a un mismo cliente (p.256).

CV CLIENTE i= pc productos x VV CLIENTE

Dénde:

CV CLIENTE: Coste de los productos vendidos a un cliente en un
periodo.

Pc productos: Precio de coste de los productos, con excepcién
exclusivamente de todos los costes relacionados, directa e

indirectamente, con las actividades de marketing y ventas.

Como marco de trabajo se tiene:

Segun QUIROZ (2016), menciona OPEN UP es una etapa de desarrollo de
software alineada los razonamientos éticos. Esta metodologia posee un
enfoque iterativo e incremental con foco de planeamiento de régimen de

proyectos de software (p.15).

Segun LAINEZ (2015), se aplica de manera regular como buenas practicas
para el trabajo en equipo, ademas que permanece esta metodologia se dan
entregables deficiente y regulares del producto final. SCRUM esta
especialmente disefiado para el desarrollo de proyecto de ambiente

complicados, también las necesidades y resultados rapidos (p.14).

Seguln LAINEZ (2015), es considerada como una metodologia agil para la
construccién de aplicaciones. Asimismo, se le considera como una de ella
una metodologia de buenas practicas que estd en evolucién para dar

solucion al problema de los entregables fuera de tiempo (p.9).
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Tabla 1. Comparacion de metodologia

MARCO DE TRABAJO

CONCEPTO OPEN UP SCRUM XP
'c\i/lee Stg?rgllfog'a de Metodologia de
desarrollo agil Metodologia agil
software, centrada en la ue trabaja
caracterizado por raa et qt J
administracion del  directamente en la
< el uso de un o
DESCRIPCION modelo iterativo e proyecto, no creacion del
) maneja un plan de  producto,
BREVE incremental, se .
extremo a extremo  basandose en la
enfoca en la : :
arauitectura si no se van velocidad de
ce?nra da a planeando cada reaccion para la
. vez que termina implementacion.
impulsar el una iteracion
desarrollo. ‘
Sprint Planning
Inicio Daily Meeting Planeacién
ETAPAS Elaboracion Spring Disefio
Construccion Sprint Review Codificacion
Transicion Sprint Prueba
Retrospective.
TIPO DE Medianos y Pequefios y ~
randes medianos PeqL_Jenos y
PROYECTO 3 medianos proyectos
proyectos proyectos.

En contrastacion a los resultados obtenidos, pues decidieron los expertos

recomendar el marco de trabajo XP para el desarrollo de la conmemoracion

pesquisa

Tabla 2. Validacion de expertos para la metodologia

Profesores Expertos OPENUP SCRUM XP
Angeles Pinillo Daniel 11 13 17
Brisefic Jauregui Carlos Edvardo 9 12 15
Montoya Negrillo Dany José 10 10 18
Total 30 33 30

Promedio 10 12 17
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METODOLOGIA

3.1 Tipo y disefio de investigacion

Para Hernandez (2018), detalla: Como una investigacion aplicada donde
existen problemas que necesitan soluciones inmediatas es decir integra
teoria existente que es llevada a la practica las teorias generales para

resolver las necesidades o problemas que presenta la sociedad.

El disefio de investigacion es experimental, pues tal como lo detallan
Hernandez et al (2018), La investigacion preliminar se denomina asi por su
nivel de verificacion. También en realizar un método a un grupo para que
luego se pueda medir las variables y conocer cual es el nivel de grupo en el
gue se encuentran, pues no existe manipulacién de variable independiente

ni alguna referencia de cual era el nivel del grupo al que pertenecia.

Sobre el tipo pre experimental, detallan Hernandez et al (2018), que se
denomina asi es comprobar el grado de control sobre las variables es minimo
por la diferencia del experimento puro, por lo tanto, se emplea bastante en
estudios de mercado. A continuacién, se presenta el disefio antes y después

en un conjunto Unico en donde se aplica un estimulo.

Su disefio de diagramaria asi:

|
|

G 0, X 0,

Figura 1. Disefo de estudio
Tomada por Hernandez (2018)
Doénde:
G: Grupo experimental: Pre-Test.
X: Variable Independiente: sistema web
O1: Es la gestion comercial antes de la implementacién del sistema web

en la empresa Trading Karen E.I.R.L en Rimac en el afio 2021”.
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= O2: Eslagestiébn comercial después de laimplementacion del sistema web

en la empresa Trading Karen E.l.R.L en Rimac en el afio 2021”.

3.2 Variables y Operacionalizacion

Para Aranda (2015) el sistema web nos brinda servicios a los usuarios que
ingresan mediante el uso de navegadores con destino a una direccion de
internet en donde podran encontrar los servicios que requieren, ante todo se
distinguen dos arquitecturas: el cliente quién interactla con la aplicacién y el
servidor que es el &rea donde se encuentra la informacion junto con la misma
App, también comenta Cardador, Antonio (2015) menciona que es un
instrumento para aplicar la arquitectura cliente - servidor, por lo tanto, el
usuario emplea un navegador web por medio de la direccion donde se
encuentra el servidor Web correspondiente. Ademas, la entrada a este

servidor también se realiza a través del movil.

Para la variable dependiente defino Artal, Manuel (2016), define gestidon
comercial, es una herramienta principal, que verifica la relacion comercial
entre la empresay el mercado para las areas de la empresa (varios procesos
gue incluyen almacenamiento, inventarios, facturacion y gestion comercial),

por lo tanto, nos permitird poder desarrollar una sistematica eficaz.

e Definicion conceptual:

VI: Sistema Web: ARANDA (2015) define una aplicacion web brinda
servicios a los usuarios finales que ingresan mediante el uso de navegadores
con destino a una direccion de internet en donde podran encontrar los
servicios que requieren, se distinguen dos arquitecturas: el cliente quién es
el que interactia con la aplicacion y el servidor que es el lugar donde se

encuentra la informacion junto con la misma App.

VD: Gestion Comercial: ARTAL (2016), lo define: es una herramienta
principal que permite administrar y controlar eficazmente sus areas de

actividad (almacén, inventarios, facturacion y diversos procesos
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relacionados con la gestion comercial) utilizando red y base de datos

informatizada de una estrategia de mercado.

e Definicion operacional se considero:

VI: Sistema Web: Menciona el sistema web servira en la empresa Trading
Karen E.I.R.L para gestionar las ventas y para aumentar la fidelidad de los

clientes con ayuda de la plataforma web.

VD: Gestion comercial: En la empresa Trading Karen E.I.R.L. se permitird
poder desarrollar una estrategia de mercado por lo tanto nos ayude a
mejorar el crecimiento de la empresa para asi manejar adecuadamente los

recursos que se tiene y ofrecer un mejor servicio a los clientes.
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Tabla 3. Operacionalizacién de la variable dependiente

DEFINICION DEFINICION . ESCALA DE
VARIABLE CONCEPTUAL OPERACIONAL DIMENSION | INDICADORES FORMULA MEDIDA
Ingresos de las ventas a un cliente i
= Pv productos x VV CLIENTE
Ingresos de
ventas por INGRESOS CLIENTE: Ingresos de Razén
periodo del _
Cliente ventas por un cliente.
VV CLIENTE: Volumen de ventas
, _— de diversos productos a un mismo
Esta  diseflado  como cliente.
herramienta principal, para En la emoresa Tradin
lograr una eficaz gestion y | | . g LRL no% cv C'—“f/NVTEIi_:Ié"SI $E°dUCt°S X
control de las areas del e .
. Imacé permitira poder Doénde:
negoclo. (@ MAceN, | Jesarrollar una
:?a\;tiagstarlo%mfsg;g;amora u)é estrategia de mercado la CV CLIENTE: Coste de los
. implican  la gestion cual nos ayude a| Ventas productos vendidos a un cliente en un
Gestion comercial) en forma mejorar el crecimiento
Comercial computarizada. en red de la empresa para asi Costes de periodo.
P ' y manejar adecuadamente ventas )
con Base de datos los recursos que se tiene directos de los | PC Productos: Precio de coste de los
centralizada, por lo tanto, .
nos  permitird  poder y ofrecer un mejor productos productos, con excepcion )
servicio a los clientes. vendidos a un razon

desarrollar una estrategia
de mercado.

cliente

exclusivamente de todos los costes
relacionados, directa e
indirectamente, con las actividades de

marketing y ventas.
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3.3 Poblacion, muestray muestreo

Poblacion: menciona SANCHEZ & REYES, Carlos & MEJIA, Katia (2018)
menciona de un conjunto de elementos validos entre cosas, personas o
empresas involucradas que cumplen cierta caracteristica en comuin dentro
de la investigacion. En el caso esta investigacion la poblacion esta
conformada este estudio fue de 25 registros de ventas, de la misma forma
Hernandez (2014), indica que, todos los conjuntos de unidades de muestreo,
la totalidad de elementos o individuos que tengan alguna similitud y las
inferencias y especificaciones. Se debe precisar también lo siguiente.
Para criterio de inclusion para esta investigacién los criterios que deben
cumplirse para que el registro forme parte del estudio son:

e Solo 25 registros de ventas
Para criterio de exclusion para esta investigacion los criterios que deben
cumplirse para que el registro no forme parte del estudio son:

e No se considera materiales
Sobre la muestra, Sanchez & Mejia (2018), menciona considera que es un
proceso de subconjunto de la poblacion de la cual se recolectaron los datos,
y los cuales deben ser representativo de la poblacion, se toma el total de la
poblacién para la muestra, de la misma forma Rosendo (2018), menciona
gue es un subproceso que representa la poblacion seleccionada, de la cual
realmente se obtiene para participar en el estudio. La caracteristica de
muestra, llamadas estadisticas muéstrales, se utilizan para realizar

inferencias sobre los parametros poblacionales.

n= Zz.p*q*N

e? (N-1) + Z>*p * q

Figura 2. Formula de la muestra

Sobre el muestreo, MUNOZ (2015), nos mencionan que el muestreo es el
procedimiento estadistico que permite la opcién de individuos como la

poblacién objetivo para todos los componentes individuales de la poblacién
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de acuerdo con la probabilidad conocida de que la muestra fue seleccionada;
es decir, formara parte de la muestra estudiada. Por lo tanto, el muestreo no
probalistico, aleatorio — simple, puesto que, la poblacién del estudio fue

determinada como finita y cada elemento posee tiene la misma posibilidad.

3.4 Técnicas e Instrumentos de recoleccion de datos

Segun MUNOZ (2015), menciona que el desarrollo de la obtencion de
informacion empirica permite la evaluacion de las variables en la unidad de
analisis, la recoleccion de datos necesarios para estudiar el problema, para
estudiar aspectos de la realidad social motivo en estudio [...]. Porlo tanto los
resultados que se obtengan de este estudio dependen de las herramientas
de recoleccion de datos debe ser confiable e valido (validez de contenido)
Martinez (2014) menciona la efectividad de un dispositivo de adquisicion de
datos se determina dentro del rango real del instrumento que mide las
variables que los investigadores estan tratando de medir, la efectividad del
dispositivo esta directamente relacionada con las propiedades fisicas, la
teoria y la definicion de la estructura que se mide y la misma
operacionalizacion del mismo que desecha los elementos seleccionados
para los observables. Es asi que la recopilacion de datos de la investigacion

se recurri6 a la técnica de fichaje.

Fichaje de registro

Segin HERNANDEZ, FERNANDEZ & BAPTISTA (2014), menciona para
recolectar datos, debe planificar y disefiar una estrategia detallada para
recopilar informacion que necesita. Para hacer esto, debe estar relacionado
con los indicadores requeridos. En lo siguiente investigacion, se aplico la
técnica de validez de contenido por juicio de expertos (ver anexo 4) en el
proceso de adquisicion de datos para llevar a cabo la experiencia para

recopilar datos para cada formulario de registro.
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Tabla 4. Validacién de expertos del indicador 1

Puntuacion del Primer
Experto indicador Confiabilidad
P Ingresos de ventas por periodo
del cliente
Mgz, Petrilk Azsbache 98, 7% Si(aceptable)
Ijhjfé Montoya Negrillo Dany 86.5% Si(aceptable)
Brizefic Jauregui Carlos Edvardo 98, 7% 51 (aceptable)
Tabla 5. Validacién de expertos del indicador 2
Puntuacion del Segundo indicador
Experto Confiabilidad
Costes de ventas directos de los :
productos vendidos a un cliente
Mgz, Petrilk, Azabache 08, 7% Si(aceptable)
Erffe Montoya Negrillo Dany 91.5% Si(aceptable)
Brisefio Jauregui Carlos i .
Ed 89.87% Sifaceptable)

Esta tabla determina los métodos e instrumentos para recopilacion de datos

la siguiente informacion.

Tabla 6. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

DIMENSION | INDICADOR | DESCRIPCION | TECNICA | NSTRUM [ FORMUL
ENTO A
Ingresos
Ingresos de | Calcula la Fichaje | Fichade | delas
ventas por | proporcion de registro u\fglt{aesn?e
periodo del | la cantidad de = py
cliente venta por el productos
cliente X VV
CLIENTE
ventas Costes de Calcular los Fichaje Ficha de
ventas costes totales registro CLICE\,QTE
directos de | unitarios se = pc
los multiplicarian productos
productos por las xVV
CLIENTE

vendidos a | unidades que
un cliente por cada uno
de los
productos

23



3.5 Procedimientos

En el contexto de la presente estudio se recolectaran los datos para el pretest
y postest de las fichas de registro las cuales estan dirigidas a la
poblacion respectiva, los datos que se planean recolectar seran rellenados
durante el proceso de creacién de reportes por los mismos usuarios que
realizan dicha labor, una vez recolectado los datos se analizaran los datos
en el programa SPSS, contrastando asi la informacion con la hipétesis de
los resultados en el (Pretest) y (Postest) para verificar si cumple o no con la
hipotesis y finalmente se presentara los datos en manera grafica o de tabla

para la facilidad de visualizacién.

3.6 Métodos de andlisis de datos

HERNANDEZ, FERNANDEZ Y BAPTISTA (2014) nos indica este método de
analisis de datos cuantitativos que muestra de forma objetiva y sistematica
todos los tipos de comunicacion existentes, con el unico fin de cuantificar el

contenido o mensaje de clases y subclases para analisis estadistico.
Prueba de normalidad

Segln SANCHEZ, Hugo (2018) Para verificar el compromiso de las hipotesis
es importante verificar después los datos para ver si estan distribuidos

normalmente. Este resultado es importante para utilizar pruebas precisas.

Para los datos que utilizaron los criterios estadisticos utilizados para
confirmar la hipétesis, esta es la prueba T de Student y la muestra es menor
a 30, por lo que la prueba de normalidad del indicador. Se realizd la
investigacion de Shapiro-Wilk. El andlisis y la contratacion de los datos se
realizaron mediante la utilizacion de estadistica inferencia. Por dicha razén
en la presente investigacion se realizard el test de normalidad para los
indicadores a través de Shapiro - Wilk, realizara una prueba de indice de

normalidad, teniendo en cuenta el uso de menos de 30 en esta prueba.
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Se lleva a cabo por computadora con programas como el SPSS u otro
equivalente, cuyo propdsito es generar resultados (datos agrupados), a partir
de la informacion resultante es sobre en base a los objetivos e hipétesis de
la investigacion, llegando asi a una conclusion. Siendo asi que la informacion
generada se pasara a evaluar en el programa SPSS mediante estadistica
descriptiva e inferencial para determinar que un sistema web en la gestion

comercial.

Para esta investigacion se plantearon las siguientes hipotesis especificas por

cada indicador de esta investigacion. A continuacion, las mismas:
Definicién de Variables

la: Indicador propuesto sin el sistema actual en la gestion comercial en la

empresa Trading Karen E.I.R.L.

l: Indicador propuesto con el sistema web en la gestion comercial en la

empresa Trading Karen E.I.R.L.
Hipotesis Estadistica
Hipotesis General

Hipotesis HO: El sistema web no mejora en la gestion comercial en la

empresa Trading Karen E.I.R.L.

Hipotesis Ha: El sistema web en la mejora en la gestion comercial en la

empresa Trading Karen E.I.R.L.
Hipotesis Especificas
HEL = Hipotesis Especifica 1

Hipotesis Hy: El sistema web influye en los ingresos de ventas por periodo

del cliente en la gestion comercial en la empresa Trading Karen E.I.R.L.

Ho: 1Ca > =1Cq4

Dénde:

ICa: Ingresos de ventas por periodo del cliente antes de usar el sistema web.
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ICq4: Ingresos de ventas por periodo del cliente después de usar el sistema

web.
HE2 = Hipotesis Especifica 2

Hipo6tesis H,: El sistema web no disminuye en los costes de ventas directos

de los productos vendidos a un cliente en la empresa Trading Karen E.I.R.L.

Ho: CVa<=CVq

Dénde:

CV: Costes de ventas directos de los productos vendidos a un cliente antes

de usar el sistema web.

CV: Costes de ventas directos de los productos vendidos a un cliente

después de usar el sistema web.

Hipotesis Ha: El sistema web influye en los costes de ventas directos de los
productos vendidos a un cliente en la gestion comercial en la empresa
Trading Karen E.l.R.L.

HO: CVa> CVyq

Nivel de significancia
En esta investigacion se tendra en consideracion lo siguiente:

v a=0.05>(5% error).

v Nivel de confianza o significancia (1- a = 0.95) — 95%
Andlisis Descriptivo
En este estudio, se implementard un sistema web para mejorar la gestion
comercial en los ingresos de ventas del periodo del cliente y el costo de venta
directa de los productos vendidos al cliente. Para esto se utilizara el pretest
gue permitira conocer como el inicio de los ingresos de ventas por periodo
del cliente y el costo de las ventas directas de los productos vendidos al
cliente. Posteriormente se implementara el sistema web durante un mes se
permitira que el sistema web influye en los indicadores antes mencionados.

Luego del sistema web se realizara el postest, para registrar la variacion en
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los niveles de los indicadores de los ingresos de ventas por periodo del
cliente y los costes de ventas directos de los productos vendidos a un cliente.
Los resultados se veran representados mediante gréficos de barras y tablas
de cada uno de los indicadores para su correcto andlisis y evaluacion. La
informacion que se tendrd en cuenta para este analisis sera la media y la

desviacion estandar de los datos obtenidos en el prestest y en el postest.

3.7 Aspectos éticos

Esta pesquisa es responsable por autenticidad de los datos obtenidos como
resultado de la empresa Trading Karen E.I.LR.L, afinidad de los individuos
involucrados en el mismo, asi mismo asegurarse de salvaguardar la

integridad de todos los bienes que participen en el presente estudio.

En la presente investigacion se tuvo un trato igualitario a los investigadores

tal como lo menciona el articulo 5 Justicia.

En la presente investigacion se tuvo transparencia en el hecho de evitar el
plagio de manera total o parcial de las investigaciones de otros autores como

lo menciona el articulo 6 Honestidad

En la presente investigacion se empled correctamente las citas y referencias
siguiendo la norma ISO 690 tal como lo indica el Articulo 15 de la politica

antiplagio.
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IV. RESULTADOS

Los resultados de andlisis conseguidos de este estudio se realizaron con el
apoyo del software estadistico SPSS Stastistics. Se empez6 por realizar un
analisis descriptivo después de esto se realiz6 la prueba de normalidad, una

prueba de hipétesis y finaliza la discusion.

En este punto el analisis descriptivo por parte del indicador ingresos de
ventas por periodo del cliente, los resultados de los (Pretest) obtenidos en la

empresa Trading Karen E.I.R.L
Indicador 1: Ingresos de ventas por periodo del cliente

Los resultados descriptivos de los Ingresos de ventas por periodo del cliente

en la gestion comercial de estas medias para evidenciar en la siguiente tabla:

Tabla 7. Estadisticos descriptivo antes y después de implementar el sistema web- de
ingresos de ventas por periodo del cliente

Estadisticos descriptivos

Desv.
N Minimo Maximo Media Desviacion Varianza
Pre_ingresov 25 200 1800 956,40 476,514 | 227065,667
Post_ingresov 25 600 3000 1605,60 780,321 | 608900,667
N valido (por lista) 25

Fuente: Ingresos de ventas por periodo del cliente

En tomo Ingresos de ventas por periodo del cliente respecto al pretest fue
alcanzada la cifra de 956.40 por registro diarios mientras el (Postest) se
obtiene un valor medio de 1605,60 por registro diarios como se evidencia en
la tabla anterior; con estos datos podemos indicar que ingresos de ventas
por periodo del cliente, se increment6 considerablemente desde la
implementacion del sistema web. Ademas, el minimo valor del (Pretest) fue
200, el maximo 1800 y en el post test un valor minimo de 600 y el valor

maximo de 3000.

Por otro lado, en el pretest se tuvo una variabilidad de 476%; no obstante,

en el post 780%.
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Figura 3. Ingresos de ventas por periodo del cliente

Indicador 2: Costes de ventas directos de los productos vendidos a un
cliente

Los resultados descriptivos Costes de ventas directos de los productos

vendidos a un cliente

Tabla 8. Estadisticos descriptivo antes y después de implementar el sistema web-costes
de ventas directos de los productos vendidos a un cliente

Estadisticos descriptivos

Desv.
N Minimo Maximo Media Desviacion Varianza
pre_costesv 25 3 144 36,52 32,336 1045,593
post_costev 25 10 192 51,04 39,685| 1574,873
N valido (por 25
lista)

Fuente: Costes de ventas directos de los productos vendidos a un cliente

Para el indicador costes de ventas directos de los productos vendidos a un
cliente, se obtiene en el (Pretest)un valor medio de 36,52, mientras que en
el (Postest) se obtiene un valor medio de 51,04, como se evidencia en la
tabla anterior; con estos datos podemos indicar que costes de ventas
directos de los productos vendidos a un cliente se incrementé considerando
desde la implementacion del sistema web, ademas el minimo valor del pre
test fue de 3%, el maximo 144 y en el (Postest) un valor minimo de 10% y

un valor maximo de 192.

A su vez, en el pre test se dispuso una variabilidad de Por otro lado, en el

pretest se tuvo una variabilidad de 32%; y el (Postest) 39%.
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Figura 4. Estadisticos descriptivos de costes de ventas directos de los productos
vendidos a un cliente

Analisis inferencial

Se procedié a realizar las pruebas de normalidad para los indicadores
Ingresos de ventas por periodo y Costos de ventas directos de los productos
vendidos a un cliente, siendo la muestra de 25 registro y es menor a 50
elementos de Shapiro - Wilk, tomando en cuenta con este Test es muestras
pequefias menor de 30 se emplea. Dicha prueba se realiz6 introduciéndolos
datos de cada indicador en el software estadisticos SPSSS 25.0 para un

nivel de confiabilidad del 95 %, bajo las siguientes condiciones:

- Es una distribucion no normal o no paramétrica. S. E<0.05

- Es una distribucion normal o paramétrica. S.E>0.05

Prueba de normalidad
INDICADOR 1: Ingresos de ventas por periodo del cliente

Con la finalidad de precisar la prueba de hipétesis; la informacion referente
Ingresos de ventas por periodo del cliente fue expuesta a la prueba para

verificar su normal dispersion.
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Tabla 9. Prueba de normalidad de ingresos de ventas por periodo del cliente antes y
después de implementar el sistema web

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
Pre_ingresov 111 25 ,200" ,950 25 ,246
Post_ingresov ,103 25 ,200" ,922 25 ,058

*, Esto es un limite inferior de la significacion verdadera.

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Se muestra en la tabla N°9, el valor sig. Para el indicador “Ingresos de

ventas” antes de aplicar el sistema (Pretest), fue de 246, que esta por debajo

del nivel de significancia 0.0.5, por lo cual este indicador tiene una

distribucién no normal y después de aplicar el sistema (Postest), el sig. 058,

el cual es mayor a 0.05 por lo cual este indicador tiene una distribucién

normal, para ello la prueba hip6tesis serd paramétrica, y se utilizara la t de

student.

Frecuencia

300

Pre_ingresov

1000

Pre_ingresov
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Media = 936 4
Desviacion estandar = 476 514
MN=25

2000

Figura 5. Ingresos de ventas por periodo del cliente antes del sistema web
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La figura N°5 muestra el histograma de frecuencia en el (Pretest) del
indicador ingreso de ventas por periodo del cliente; se observa como 25

muestra y la media de 956,4 y la desviacién estandar 476,514.

Post_ingresov

Media = 1605,6
Desviacion estandar = 780 321
M=25

Frecuencia

500 1000 1500 2000 2500 3000 3500

Post_ingresov

Figura 6. Ingresos de ventas por periodo del cliente después del sistema web

La figura N°6 muestra un histograma de frecuencia del indicador ingreso de
ventas por periodo del cliente total en el (Postest). Para el caso observado

en la muestra 25, la media es 1605,6 y la desviacion estandar de 708,321.
Prueba de hipotesis

Indicador 1: Ingresos de ventas por periodo del cliente antes del

sistema web
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Tabla 10. Prueba de t-student para ingresos de ventas por periodo del cliente

Prueba de muestras emparejadas
Diferencias emparejadas
Desv. 95% de intervalo
Desv. Error de confianza de Sig.
Me | Desvia | promedi la diferencia (bilater
dia | cién 0 Inferior | Superior t gl al)
Par 1| Pre_ingresov -| 468,12 93,625 -| -455,968 | -6,934 24 ,000
= 64 5 842,43
Post_ingresov | 9,2 2
00

Se observa la tabla 10, para ingresos de ventas por periodo del cliente, se
aprecia que el Sig. (Bilateral) es 0.00, el cual es menor que 0.05. Por lo tanto,
se acepta la hipotesis nula, admitiendo asi la hipotesis alterna con un nivel
de confiabilidad 95%. También, el valor t obtenido corresponde a la region
de rechazo. En consecuencia, el sistema web incrementa el ingreso de

ventas por periodo del cliente en la empresa Trading Karen E.I.R.L

Indicador 2: Costes de ventas directos de los productos vendidos a un

cliente

Tabla 11. Prueba de normalidad de costos de ventas directos de los productos vendidos
a un cliente

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov@ Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
pre_costesv ,186 25 ,025 ,827 25 ,001
post_costev 211 25 ,006 ,807 25 ,000

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Se observa la tabla N°11, el valor sig. El indicador “Costes de ventas directos
de los productos vendidos a un cliente” antes de la aplicacion del sistema
(Pretest), fue de 001 el cual es mayor que el nivel de significancia 0.05 y
después de aplicar el sistema (Postest), el sig. 000 el cual es menor que el

nivel de significancia 0.05.
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Se contribuye el (Pretest) es una distribucion normal y el (Postest) es una

distribucién no normal de los datos de la muestra, se puede apreciar en la

figura N° 6.

Frecuencia

pre_costesv

60 a0 100

pre_costesv

120

140

Media = 3652
Desviacion estandar = 32,336
N=25

Figura 7. Costes de ventas directos de los productos vendidos a un cliente antes de

implementar el sistema web

La figura N°7 muestra un histograma de frecuencia en el (Pretest) de Costes

de ventas directos de los productos vendidos a un cliente. Por lo tanto,

considera la muestra de 25, la media es de 36,52 y la desviacion estandar

es 32,336.

Frecuencia

post_costev

100 150

post_costev

200

Media = 51,04
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Figura 8. Costes de ventas directos de los productos vendidos a un cliente después de

implementar el sistema web
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Figura N° 8 muestra histograma métricas de costos de ventas directos de los

productos vendidos a un cliente (Postest). Por lo tanto, observado como

muestra de 25, la media es 51,04 y la desviacion estandar es 39,685.

Prueba de hipoétesis

Indicador 2: Costes de ventas directos de los productos vendidos a

un cliente antes del sistema web

Tabla 12. Prueba de t-student para costes de ventas directos de los productos vendidos a
un cliente

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas

Media

Desv.
Desvia

cion

Desv.
Error
prome
dio

95% de intervalo de

confianza de la

diferencia

Inferior

Superior

Sig.
(bilateral

)

Par 1

pre_costesv

post_costev

14,520

13,068

2,614

-19,914

-9,126

5,556

24

,000

Se observa la tabla 12, para costos de ventas directos de los productos

vendidos a un cliente, se aprecia que el Sig. (Bilateral) es de 0.00, el cual es

menor que 0.05. Por lo tanto, se acepta la hipétesis alternativa con un nivel

de confianza del 95%. También, el valor t obtenido corresponde a la region

de rechaza la hipotesis nula, por lo que mejorar el sistema web si mejorara

el costo de ventas directos de los productos vendidos a un cliente en la

gestion comercial Trading Karen E.I.LR.L.
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V. DISCUSION

Con base en los resultados de la presente investigacion se analizé una
comparacion entre los datos obtenidos en la prueba estadistica de ingresos de
ventas por periodo del cliente y costes de ventas directos de los productos
vendidos a los clientes en la gestion comercial en la empresa Trading Karen
E.I.LR.L.

1. En el indicador ingresos de ventas por periodo del cliente 956,40 en soles
y con la implementacién del sistema web se alcanz6 una media 1605,6 en
soles, asi mismo nos indica un aumento en 649,2 en soles. Por tanto, se
corrobora que la implementacién del sistema web aumenta en 40% en los
ingresos de ventas por periodo del cliente en la gestion comercial en la
empresa Trading Karen E.I.R.L.

Por lo tanto, segun lo expresado por Lépez Yncaquispe, Luis ever (2019)
en su tesis “Sistema web para la mejorar el proceso comercial en la
empresa DL BUSINESS SOLUTION SAC?, el cual un aumento 45,2 %, por
lo cual la aplicacion web si mejora los ingresos por ventas por producto en

el proceso de ventas en la empresa.

2. Para el indicador costes de ventas directos de los productos vendidos a un
cliente, alcanzo una media 36,52 en soles antes de la implementacion del
sistema, asi mismo nos indica un aumento en 51,04 en soles, asi mismo
nos indica un aumento en 14,52 en soles. Por tanto, se corrobora que la
implementacion del sistema web aumenta en 60% en los costes de ventas
directos de los productos vendidos a un cliente en la gestiébn comercial en
la empresa Trading Karen E.I.R.L.

De acuerdo a los datos obtenidos segun el autor, Mendoza Ramirez
Jennifer (2018) en su tesis titulada. “Sistema web para mejorar el Proceso
Comercial y aumentar los ingresos por ventas en la empresa LUBRISSA
S.A.C.”, el cual hubo un aumento en los costos de ventas un total de 67,3
%", por lo cual la aplicacion web si mejora en los costos de ventas por

producto en el area comercial.
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Los resultados obtenidos muestran que los indicadores en la gestion comercial
en la empresa Trading Karen E.I.R.L, han mejorado significativamente porque

crean valor positivo para la organizacion.
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VI.

CONCLUSION

En la conclusion de la investigacion presente se obtuvo lo siguiente:

1) Se concluye que los ingresos de ventas por periodo de los clientes en la

gestion comercial en la empresa Trading Karen E.I.R.L sin implementar el
sistema web, el sistema obtuvo un valor. Por lo tanto, ingresos de ventas
por periodo del cliente después del sistema web, el sistema web obtuvo
1605,6 en soles. Como resultado, el sistema web basado en la web
aumenta los ingresos de ventas por periodo del cliente en un 40%.

2) Se concluye que los costes de ventas directos de los productos vendidos a

un cliente en la empresa Trading Karen E.I.R.L sin el sistema web, el
sistema obtuvo un valor 36,52 en soles. Por lo tanto, los costes de ventas
directos de los productos vendidos a un cliente después de la
implementacion de la web obtuvieron 51,04 en soles. Como resultado, los
sistemas web tienen un impacto positivo en los costes de ventas directos

de los productos vendidos a un cliente del 60%.

3) Finalizar, luego de hacer coincidir los indicadores del analisis se determiné

un resultado de implementar un sistema web, si se mejora en la gestion
comercial Karen E | R L. Logrando de que la hipdtesis propuesta sera
aceptada con un 95% de confianza, teniendo como resultado un mejor en

la gestion comercial.

4) Por lo tanto, para los resultados obtenidos de los indicadores ingresos de

ventas por periodo del cliente y el costo de venta directa de los productos
vendidos al cliente, han aumentado satisfactoriamente en la gestion
comercial, confirmando asi en la adopcién del sistema web permite mejorar
en la gestion comercial, en gastos de la empresa y los productos con precio

asequible, sino que también se gana la confianza y lealtad de los clientes.
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VIl. RECOMENDACIONES

1) Se recomienda ampliar los procesos de ventas en el area comercial,
marketing, contabilidad, el cual se tiene por finalidad de mejorar el
registro de sus ventas en la organizacion tomando una decision optima
en los indicadores los ingresos de ventas por periodo de los clientes y
costes de ventas directos de los productos vendidos a un cliente. De
esta manera, investigaremos mas investigaciones sobre el sistema en

las ventas de producto (software comercial).

2) Se sugiere implementar y extender el proceso de ventas en la gestion
comercial de su organizacion a través de un sistema basado en la web
mientras mantiene el control de su espacio de ventas. Por lo tanto, un
proceso similar para futuras aplicaciones capacita a los usuarios del

sistema web y determina las soluciones en la gestion comercial.

3) Para mejorar la gestion de la empresa, se recomienda implementarla
en una organizacion similar. De esta forma, la elaboracién de perfiles
se puede realizar paso a paso de principio a fin, proporcionando asi
un servicio preciso y 6ptimo para ayudar a mejorar le eficiencia laboral
de los empleados de la empresa y satisface las necesidades de los

clientes.
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ANEXO 3. MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

MATRIZ DE OPERACIONALIZACION
Titulo: SISTEMA WEB EN LA GESTON COMERCIAL EN LA EMPRESA TRADING KAREN E.I.R.L
Tabla 13. Matriz de operacionalizacion de variable

tanto, nos permitira poder
desarrollar una sistematica

eficaz.

ofrecer un mejor servicio a

los clientes.

(2015) “Calcular
los costes
totales unitarios
multiplicarian
por las unidades
gue por cada
uno de los
productos que
sean vendidos
en el mismo
periodo a un
mismo cliente”
(p.267)

DEFINICION < ESCALA DE
VARIABLES | DEFINICION CONCEPTUAL OPERACIONAL DIMENSION INDICADORES MEDICION
Para Artal, Manuel (2016), En la empresa Trading Para Artal (2015) “Es | Para Esclava
define gestion comercial, es Karen E.I.R.L. nos una de las partes .(2015) Es el
importantes  de  la | importe de todas
una herramienta principal, que | permitira poder desarrollar | funcioén comercial- | las ventas que
lleva a cabo la relacion de una estrategia de marketing, como tal | haya realizado a
9 debe estar imbuida de la | la empresa por
intercambio de la empresa mercado la cual nos cultura o del servicio al | la compra de
. . cliente y se poyay a su | uno o la suma
con el mercado de las areas ayude a mejorar el .
vez al resto de la|dediverso
del negocio (almacén, crecimiento de la empresa | superfuncion” (p.148). productos”
: . L, . . (p.52).
inventarios, facturacion y para asi manejar
Gestién varios procesos que implican | adecuadamente los
comercial | la gestion comercial), por lo recursos que se tieney Segun Esclava Razon
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Tabla 14. Indicadores variables

OBJETIVO < TECNICA/INSTRUME
ESPECIFICO INDICADOR DESCRIPCION NTO
Determinar la | Ingresos de ventas | Calcula la proporciéon

influencia de un
sistema web en los
ingresos de ventas por
periodo del cliente enla
gestion comercial en la
empresa “Trading
Karen E.LRL” en
Rimac en el afio 2021.

por periodo del
cliente

de la cantidad de
venta por el cliente

Ficha de registro

Determinar la
influencia de un
sistema web en los
costes de ventas
directos de los
productos vendidos a
un cliente en la gestion
comercial en la
empresa “Trading
Karen E.LRL” en

Rimac el afio 2021.

Costes de ventas
directos de los
productos vendidos
a un cliente

Calcular los costes
totales unitarios se
multiplicarian por las
unidades que por
cada uno de los
productos

Ficha de registro
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ANEXO 4. INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

Ficha de registro de Ingresos de ventas por periodo del cliente-Pre test




ANEXO 5. COSTES DE VENTAS DIRECTOS DE LOS PRODUCTOS VENDIDOS A UN CLIENTE-PRE TEST

Ficha de registro Costes de ventas directos de los productos vendidos a un cliente
Pre-test




ANEXO 6. FICHA DE REGISTRO - POST-TEST
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ANEXO 7. CARTA DE ACEPTACION DE LA EMPRESA
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ANEXO 9. VALIDACION PARA EL INDICADOR 1
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ANEXO 10. VALIDACION DE EXPERTO DEL INDICADOR 2
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ANEXO 11. VALIDACION DE EXPERTOS PARA MARCO DE TRABAJO
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INTRODUCCION

El presente documento detalla el desarrollo e implementacion de la
metodologia XP para el proyecto titulado “Sistema web en la gestion
comercial en la empresa Trading Karen E.[.LR.L".

El uso de metodologias agiles se ha apoderado de las empresas en la
actualidad, por su facil implementacion y adaptacién a cambios. Esta
realidad no es indiferente con la empresa TRANDING KAREN E.l.R.L,
puesto que en la presente investigacion se hace uso de la metodologia XP.
En el presente documento se divide el proyecto en 3 Iteraciones. En la
Iteracion 1, se ve todo productos, categoria. En la Iteracion 2, se agrega la
funcionalidad de poder ingresar los productos y validar gestionar. En la
Iteracion 3, el cliente puede realizar una venta, cliente.

Este documento contiene los artefactos y documentos que permiten
gestionar cada etapa de reuniones y permiten a su vez dar un seguimiento
al avance del proyecto y tener un control adecuado de las
responsabilidades de los involucrados.

Finalmente, se pretende proporcionar un documento para concentrar la
mayor informacion posible a las personas involucradas en el desarrollo del
SISTEMA WEB EN LA GESTION COMERCIAL EN LA EMPRESA
TRADING KAREN E.I.LR.L EN RIMAC.
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SISTEMA WEB EN LA GESTION COMERCIAL EN LA EMPRESA TRADING

KAREN E.LR.L

FASE 1: PLANIFICACION

En esta etapa se detallan las historias de usuarios, asi como los médulos que

tiene el sistema web.

Lista de moédulos

El sistema web presenta los siguientes médulos

e Empresa
e Compras
e Ventas

e acceso

Lista de historias de usuario

A continuacién, se puede ver la lista de historias de usuarios, asi como se

evidencia en la tabla 15.

Tabla 15. Lista de historias de usuario

N° HISTORIA DE USUARIO
1 Iniciar Sesion

2 Registro de producto

3 Registro Categorias

4 Compras

5 Proveedor

6 Ventas

7 Registro de clientes

8 Reportes
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1.1 Historias de usuario

Cada requisito funcional se recopila de los usuarios que participan

activamente en el proceso de gestion empresarial y estos a su vez

guedaron especificados en 8 historias de usuario, los cuales se detallan en
las tablas 1,2,3,4,5,6,7,8.

Historia de Usuario 1

Tabla 16. Historia de usuario acceso del sistema

Historia de Usuario

Ne°:

1

Usuario: Todos

Nombre de historia: Iniciar sesién

Prioridad en negocio: 1

Tiempo estimado: 2

Autor: Karen Duran

Valido por: Trading Karen E.I.LR. L

Condiciones:

El sistema web debe contar con una pagina de inicio de sesién, con un

formulario que tenga usuario y clave para poder ingresar al sistema.

Restricciones:

gue intervienen en la gestion comercial.

- Podran acceder al sistema el usuario administrador y los demas usuarios
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Historia de Usuario 2

Tabla 17. Historia de usuario Registro Producto

Historia de Usuario

N°: 2

Usuario: Administrador

Nombre de historia: Registro Producto

Prioridad en negocio: 1

Tiempo estimado: 3

Autor: Karen Duran

Valido por: Trading

Karen E.I.LR. L

Condiciones:

el ingreso de productos y controlar de estos.

El sistema web debe tener médulo de categorias y productos, que a su vez

permitira saber el stock, datos que seran necesarios para comenzar a registrar

Restricciones:

- Solo el administrador podra acceder a los médulos categorias y productos.

Historia de Usuario 3

Tabla 18. Historia de usuario Registro Categoria

Historia de Usuario

N°: 3

Usuario: administrador

Nombre de historia: Registro categoria

Prioridad en negocio: 2

Tiempo estimado: 2

Autor: Karen Duran

Valido por: Trading

Karen E.I.LR. L
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Condiciones:

El sistema web debe contar con un médulo de validacion categoria por dia,
para mantener actualizado y saber si coinciden los datos del sistema.

Restricciones:

- So6lo el administrador y duefio podran acceder al médulo de validacion de

gestion categoria.

Historia de Usuario 4

Tabla 19. Historia de usuario Compra

Historia de Usuario

N°: 4 Usuario: administrador

Nombre de historia: Compras

Prioridad en negocio: 2 Tiempo estimado: 2

Autor: Karen Duran

Valido por: Trading Karen E.I.LR. L

Condiciones:

El sistema web debe contar con un médulo de validacién de Compras de la

venta por dia.

Restricciones:

- S6lo el administrador y duefio podran acceder al médulo de validacion de

gestion comercial
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Historia de Usuario 5

Tabla 20. Historia de usuario Proveedor

Historia de Usuario

N°: 5 Usuario: administrador

Nombre de historia: Registro de proveedor

Prioridad en negocio: 2 Tiempo estimado: 2

Autor: Karen Duran

Valido por: Trading Karen E.I.LR. L

Condiciones:

El sistema web debe contar con un médulo de validacion de gestion
proveedor el directamente se compran para su venta y llevar control de

los productos que ingresa por dia.

Restricciones:

- Solo el administrador y duefio podran acceder al moédulo de validacion

de gestion proveedor.

Historia de Usuario 6

Tabla 21. Historia de usuario Ventas

Historia de Usuario

Ndmero: 6 Usuario: Administrador

Nombre de historia: Ventas

Prioridad en negocio: 2 Tiempo estimado: 5

Autor: Karen Duran

Valido por: Trading Karen E.I.LR. L
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Condiciones:

El sistema web debe permitir registrar clientes, los cuales seran usados para
generar una venta y luego ver su detalle, con el fin de mas adelante medir la
Ingresos de ventas por periodo del cliente

Restricciones:

- S6lo ventas y administrador pueden acceder al moédulo de clientes y ventas.

Historia de Usuario 7

Tabla 22. Historia de usuario Registro Clientes

Historia de Usuario

Namero: 7 Usuario: admin

Nombre de historia: Registro de clientes

Prioridad en negocio: 1 Tiempo estimado: 3

Autor: Karen Duran

Valido por: Trading Karen E.I.LR. L

Condiciones:

El sistema web debe tener médulo de cliente, con el fin de poder realizar venta

de productos de la empresa.

Restricciones:

- S6lo el administrador y duefio podran acceder al médulo gestion cliente.

79



Historia de Usuario Reportes 8

Tabla 23. Historia de usuario Reporte

Historia de Usuario

N°: 8 Usuario: Administrador

Nombre de historia: Reportes

Prioridad en negocio: 4

Tiempo estimado: 3

Autor: Karen Duran

Valido por: Trading Karen E.l.LR. L

Condiciones:

El sistema web debe contar con reportes Utiles para el negocio, como

productos mas y menos vendidos e indicadores.

Restricciones:

- Solo el administrador podra acceder a los reportes.

1.2 Asignacion de roles

La tabla N°24 muestra los roles de los actores en la empresa y las funciones

de las personas que laboran en la empresa Trading Karen E.I.R.L.

Tabla 24. Asignacion de roles

ROL FUNCION
Programador Karen Melisa Duran Villa
Cliente Persona que recibe el servicio

Gestor de Base de Datos

Duran Villa, Karen Melisa
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1.3 Planificacion de los lanzamientos

El Plan de lanzamientos consta de una lista ordenada de historias de
usuarios, los cuales estan divididos en un conjunto de requerimientos
funcionales, estos Ultimos presentan estimacion y prioridad, asi como se

puede apreciar en la tabla.

Tabla 25. Plan de lanzamientos

Requerimientos _ _ . o )
_ Historia | Iteracion | Prioridad | Riesgo | Esfuerzo
funcionales

RFO1: El sistema
web debe permitir H1 1 MEDIA | MEDIA 2

iniciar sesion

RF02: El sistema
web debe permitir H2 1 MEDIA | MEDIA 2

registrar productos

RFO03: El sistema
web debe permitir H3 1 MEDIA | MEDIA 2

registrar categoria

RFO04: El sistema
web debe permitir
ingresos de ventas H4 1 MEDIA | MEDIA 2
por periodo del

cliente

RFO05: El sistema

web debe permitir
costes de ventas H6 1 MEDIA | ALTA 2

directos de los

productos
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vendidos a un

cliente

RFO06: El sistema
web debe permitir
gestionar
proveedor

H5

MEDIA

ALTA

RFO7: El sistema
web debe permitir

ventas

H6

MEDIA

ALTA

RFO08: El sistema
web debe permitir

registrar clientes

H6

MEDIA

ALTA

RF09: El sistema
web deber permitir

registrar la venta

H5

MEDIA

ALTA

RF10: El sistema
web deber permitir

listar la venta

H5

ALTA

ALTA

RF11: El sistema
web debe permitir
generar reporte de
ingreso de

productos

H7

ALTA

ALTA

En la Tabla 25, se puede observar que la Planificacion de lanzamientos,

guedd conformado por 11 requerimientos funcionales, detallados con su

respectiva historia de usuario, tiempo estimado y prioridad, ademas estos

seran agrupados en una determinada cantidad de Iteraciones.
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1.4 Velocidad del proyecto

Tomando en cuenta los resultados de prioridad, riesgo y se establece el
tiempo estimado para el desarrollo del sistema web.

N° | HISTORIA DE USUARIO TIEMPO ESTIMADO (DIAS)
1 Acceso al sistema 2
2 Registro de productos 1
3 Registro categoria 3
4 Compras 4
5 Proveedor 3
6 Ventas 3
7 Registro clientes 4
8 Reportes 5

1.5 Plan de entregas

Para mantener la categoria en el transcurso del proyecto, se prioriz0 y
estimo la duracion de cada actividad, obtener como resultado el siguiente

cronograma, como se puede apreciar en la figura 9.
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4 Codificacion 4 dias  mar06/04/21 mié 19/05/21
RF01: El sistema web debe permitir iniciar 1 dia mar 06/04/21 mié 07/04/21
sesion
RF02: El sistema web debe permitir registro 1 dia mié 07/04/21 jue 08/04/21

productos

RF03: El sistema web debe permitir 1dia
registro categoria

RF04: El sistema web debe permitir ver 2dias

detalle de ingresos de ventas por periodo del
cliente

RF05: El sistema web debe permitir costes 2 dias
de ventas directos de los productos
vendidos a un cliente

RF06: El sistema web debe permitir 2 dias
gestionar proveedor
RFO7: El sistema web debe permitir 2dias

gestion ventas

RF08: El sistema web debe permitir registro 3 dias
clientes

RF03: El sistema web debe permitir registrar 3 dias

jue 08/04/21

jue 08/04/21

vie 09/04/21

vie 09/04/21
mar 04,/05/21
lun 03/05/21

mié 09/06/21

jue 08/04/21

sab 10/04/21

dom 11/04/21

dom 11/04/21
mié 05/05/21
Jue 06/05/21

vie 11/06/21

Figura 9. Plan de Entregas

La Figura N°9 muestra un plan de entrega que consta de iteraciones

durante un periodo de dias (lunes a viernes). Aqui puede ver que la

duracion de Iteracion es de aproximadamente de 1 a 2 semanas.

1.6 Plan de interacciones

En la Tabla 26, especificar los requerimientos funcionales, por ende, estan

agrupados en Iteraciones, detallando la historia a la que pertenece y su

numero de iteracion.

Tabla 26. Lista de interacciones

ITERACION Requerimientos funcionales Historias
ITERACION 1 | RFO1: El sistema web debe permitir iniciar H1
sesion
RFO2: EL sistema web debe permitir registro H2
productos
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RFO3: El sistema web debe permitir registrar H3
categoria
ITERACION 2 | RFO4: EL sistema web debe permitir ver detalle

H4
de ingresos de ventas por periodo del cliente
RFO5: EL sistema web debe permitir costes de
ventas directos de los productos vendidos a un H6
cliente
RFO6: El sistema web debe permitir gestionar

H5
proveedor
RFO7: El sistema web debe permitir gestionar

H5
ventas

ITERACION 3 | RFO8: El sistema web debe permitir listar la H6

venta
RFO9: EL sistema web debe permitir registrar la H5
venta
RF10: EL sistema web debe permitir registrar H5
clientes
RF11: El sistema web debe permitir generar H7

reporte de productos mds vendido
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Tareas de Ingenieria:

Tabla N°27 se muestra las tareas de ingenieria, especificar cada una de

estas tareas.

Tabla 27. Tareas de Ingenieria

N° Tarea N° Historia | Nombre
1 1 Disefio interfaz Iniciar sesién
2 1 Validacion de Usuarios
3 2 Disefio interfaz Registro Producto
4 2 Validacion de datos
5 3 Disefio interfaz Registro Categoria
6 3 Validacion de datos
7 4 Disefio interfaz Registro Compra
8 4 Validacion de datos
9 5 Disefio interfaz Registro Proveedores
10 5 Validacion de datos
11 6 Disefio interfaz Registro Clientes
12 6 Validacion de datos
13 7 Reportes

Descripcion de Tareas de Ingeniera

Tabla 28. Tarea de Ingenieria 1 para historia de usuarios 1

TAREAS

Tarea:1l N° Historia: 1

Nombre Tarea: Disefio interfaz Iniciar sesion

Modo tarea: desarrollo

Inicio: 05/04/2021 Fin: 05/04/2021

Responsable: Karen Melisa Duran Villa

Explicacion: Se disefia la interfaz Iniciar sesion donde los usuarios
seran registrados tendra acceso al sistema con las funcionalidades

Tabla 29. Tarea de Ingenieria 2 para historia de usuarios 1

TAREAS

Tarea:l N° Historia: 1

Nombre Tarea: Validacion de Usuarios

Modo tarea: desarrollo

Inicio: 06/04/2021 Fin: 06/04/2021




Responsable: Karen Melisa Duran Villa

Explicacion: Se detalla la verificacion de los usuarios que fueron

registrados en la BD para que tengan la validacién de acceso al
sistema

Tabla 30. Tarea de Ingenieria 3 para historia de usuario 2

TAREAS

Tarea:2 N° Historia: 2

Nombre Tarea: Disefio de Interfaz Registro Producto

Modo tarea: desarrollo

Inicio: 07/04/2021 Fin: 07/04/2021

Responsable: Karen Melisa Duran Villa

Explicacion: Se disefia la interfaz podra registrar los productos.

Tabla 31. Tarea de Ingenieria 4 para historia de usuarios 2

TAREAS

Tarea:2 N° Historia: 2

Nombre Tarea: Validacion de datos

Modo tarea: desarrollo

Inicio: 08/04/2021 Fin: 08/04/2021

Responsable: Karen Melisa Duran Villa

Explicacion: Se efectuara la validacion de los datos que seran
procesados en el sistema.

Tabla 32. Tarea de Ingenieria 5 para historia de usuarios 3

TAREAS

Tarea:3 N° Historia: 3

Nombre Tarea: Disefio interfaz Registro Categoria

Modo tarea: desarrollo

Inicio: 09/04/2021 Fin: 09/04/2021

Responsable: Karen Melisa Duran Villa

Explicacion: Se disefa la interfaz registro categoria donde se
agregara un nuevo para las ventas

Tabla 33. Tarea de Ingenieria 6 para historia de usuarios 3

TAREAS

Tarea:3 N° Historia: 3

Nombre Tarea: Validacion de datos

Modo tarea: desarrollo

Inicio: 12/04/2021 Fin: 09/04/2021

Responsable: Karen Melisa Duran Villa
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procesados en el sistema.

Explicacion: Se efectuaré la validacion de los datos que seran

Tabla 34. Tarea de Ingenieria 7 para historia de usuarios 4

TAREAS

Tarea: 4

N° Historia: 4

Nombre Tarea: Disefio interfaz Registro Compra

Modo tarea: desarrollo

Inicio: 13/04/2021

Fin: 12/04/2021

Responsable: Karen Melisa Duran Villa

Explicacion: Se disefia la interfaz registro compras donde se verifica
las compras realizadas por mes.

Tabla 35. Tarea de Ingenieria 8 para historia de usuarios 4

TAREAS

Tarea: 4

N° Historia: 4

Nombre Tarea: Validacion de datos

Modo tarea: desarrollo

Inicio: 14/04/2021

Fin: 13/04/2021

Responsable: Karen Melisa Duran Villa

procesados en el sistema.

Explicacion: Se efectuara la validacion de los datos que seran

Tabla 36. Tarea de Ingenieria 9 para historia de usuarios 5

TAREAS

Tarea: 5

N° Historia: 5

Nombre Tarea: Disefio interfaz Proveedores

Modo tarea: desarrollo

Inicio: 15/04/2021

Fin: 14/04/2021

Responsable: Karen Melisa Duran Villa

Explicacion: Se disefia la interfaz registro de proveedores donde el
administrador lista todos los proveedores existentes.

Tabla 37. Tarea de ingenieria 10 para historia de usuarios 5

TAREAS

Tarea: 5

N° Historia: 5

Nombre Tarea: Validacion de
datos

Modo tarea: desarrollo

Inicio: 16/04/2021

Fin: 15/04/2021

Responsable: Karen Melisa Duran Villa

Explicacion: Se efectuaréa la validacion de los datos que seran

procesados en el sistema




Tabla 38. Tarea de ingenieria 11 para historia de usuarios 6

TAREAS

Tarea:6

N° Historia: 6

Nombre Tarea: Disefio interfaz
Registro Clientes

Modo tarea: desarrollo

Inicio: 19/04/2021

Fin: 15/04/2021

Responsable: Karen Melisa Duran Villa

Explicacion: Se codificara y disefiara el médulo registro clientes

Tabla 39. Tarea de Ingenieria 12 para historia de usuarios 6

TAREAS

Tarea:6

N° Historia: 6

Nombre Tarea: Validacion de
datos

Modo tarea: desarrollo

Inicio; 20/04/2021

Fin: 15/04/2021

Responsable: Karen Melisa Duran Villa

procesados en el sistema

Explicacion: Se efectuara la validacion de los datos que seran

Tabla 40. Tarea de ingenieria 13 para historia de usuarios 7

TAREAS

Tarea:7

N° Historia: 7

Nombre Tarea: Reportes

Modo tarea: desarrollo

Inicio: 21/04/2021

Fin: 15/04/2021

Responsable: Karen Melisa Duran Villa

Explicacion: Los reportes seran emitidos por el administrador y los

usuarios del sistema.
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FASE 2: DISENO

En la fase del disefio se encarga de emplear el tiempo de vida del ciclo del
proyecto, siendo revisado por cambios durante el desarrollo del software.
Los cuales son Metaforas, tarjetas CRC, Modelo de BD, prototipos.

Metéaforas del sistema

Se definiran las historias de evidencia los mdédulos del proyecto de

indagacién y son:

= |niciar sesion

= Registro Producto
» Registro Categoria
= Registro Compras
= Registro Proveedor
» Registro Ventas

= Registro Clientes

= Reportes

Tabla 41. Metaforas del sistema

Funcion
Permite dar el acceso a las funciones del
sistema mediante una clave y un usuario a los
usuarios registrados.

N° Moédulos
1 | Iniciar sesion

2 | Registro Permite registrar nuevos productos por su
Producto nombre y descripcion y mostrar los productos

3 | Registro Permite registrar nuevas categorias por su
Categoria nombre y descripcion y mostrar las categorias

4 | Registro Compra | Permite registrar las compras realizadas al mes

almacenandolos en una base de datos

5 | Registro Permite registrar cada proveedor que empresa
Proveedor comprar los productos al mes

6 | Registro ventas Permite registrar los ingresos de las ventas
realizadas al mes

7 | Registro Clientes | En este modulo te permite registrar a cada
cliente por su nombre y tipo de documento que
luego se almacena en una base de datos.

8 | Reporte Se muestran las estadisticas de los reportes

Prototipado:

Eligié Figma que permite la creacion de prototipos del sistema.
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2.2 TARJETAS CRC

Una tarjeta CRC (Class, Responsabilities and Collaboration — Clase,
Responsabilidad y Colaboracién) por cada historia de usuario, por ende,
brinda una funcionalidad directa al negocio.

Tabla 42. Tarjeta CRC Acceso al sistema

Acceso al sistema

Responsabilidad Colaboradores

Guardar la informacién del | Administrador
acceso al login

Verificacion de lainformacion | Administrador

Tabla 43. Tarjeta CRC Registro producto

Gestion producto

Responsabilidad Colaboracion

Guardar la informaciéon del moédulo | Administrador

producto

Verificacion de lainformacién Administrador

Tabla 44. Tarjeta CRC gestion categoria

Gestion categoria

Responsabilidad Colaboracion

Guardar la informacién del médulo de | Administrador

categorias.

Verificacion de la informacién Administrador
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Tabla 45. Tarjeta CRC Registro de clientes

Registros Cliente

Responsabilidad Colaboracién

Guardar la informacion del médulo | Administrador

registro clientes.

Verificacion de lainformacién Jefe

Tabla 46. Tarjeta CRC Generar Reportes

Generar reportes

Responsabilidad Colaboracion

Guardar la informacion de los reportes. | Administrador

Verificacion de la informacion Jefe

2.3 Spike

Definicion de herramientas y tecnologias

La herramientas y tecnologia usadas fueron las siguientes:
Gestor de base de datos:

Eligi6 MySQL puesto que permite la crear una base de datos relacional

centralizada.
Lenguaje de programacion:

Se eligié PHP puesto que permite desarrollar todas las funcionalidades del
sistema en ambiente web, el cual mas adelante podra ser subido y

visualizado con una conexién a internet.
Prototipado:

Se eligio figma, HTML que permite la creacién de prototipos.

92



2.4 Modelo de base de datos

Modelo Fisico de la Base de Datos

El modelo fisico de la base de datos estd destinado a explicar la

implementacion de la base de datos, como se muestra en la figura 10.

] categoria v
idcategoria INT{11)
Mom bre VARCHAR(50)
descripcion VARCHAR{256)
condicion TIMNYINT{4)

+
|
=
L
/M
L.u} producto v
IDProducto INT {11}
# IDCategoria INT{11)
# Codigo INT{11)
Mom bre VARCH AR{20)
Precio DECIMAL (10,2}
» Stock INT(11) >||
Descripcion VARCHAR{30)

Estade INT(11)
Imagen VARCHAR{20)

@ categoria_idcategoria INT(11)
@ venta_IDVenta INT{11)

>
+
|
l—-
1
M
] detalle_venta v

IDVWenta_venta INT (11}
# IDVenta INT(11)
#IDProducto INT{11)
# Cantidad INT{11)
Preciocom pra DECIMAL (12,2)
PrecioVenta DECIMAL{12,2)
@ producto_IDProducto INT{11)

>

_| cliente v
IDdiente INT{11)
Mom bre VARCHAR(100)
Tipodocumento VARCHAR(20)
Mum docum ento VARCHAR(20)
Direccion V ARCHAR{70)
Telefono WARCHAR(20)
Email VARCHAR(50)

=
A
_| venta v
IDVenta INT(11)

# IDWUsuario IMNT{ 11}

» IDCiente INT(11)
Tipocomprobante WV ARCHAR{20)
Seriecomprobante W ARCHAR(T)
Mum comprobante VARCHAR10)
Fechahora DATETIME(11)
Impuesto DECIMAL{4,2)
Totalventa DECIMAL {11,2)
Estado VARCHAR{20)

@ cliente_IDCliente INT({11)

_| proveedor v
IDProveedor INT{11)
Mom bre VARCHAR({100)
Tipodocum ento VARCHAR({20)
Mum documento ¥ ARCHAR(20)
Direccion VARCHAR{70)
Telefono VARCHAR(20)
Email VARCHAR(50)

] compra v
Ingreso IMT
# IDProveedor INT(11)
# IDUsuario INT{11)
Tipodecom probante VARCHAR(20)
Seriecomprobante VARCHAR(7)
Mum com probante VARCHAR( 10)
Fechahora DATETIME
Impuesto DECIMAL{11,2)
Estado ¥ ARCHAR{20)
% proveedor_IDProveedor INT(11)
-

+
I
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|

*7
m detalle_compra v
IDDetalle_compra INT{11)

> IDCompra INT({11)
# IDProducto INT{11)
> Cantidad INT(11)
Preciocom pra DECIMAL (12,2)
# PrecioVenta DECIMAL(12,2)
“ Compra_Ingreso INT

1 usuario v
IDUsuario INT{11)
Mom bre VARCH AR{100)
Tipodocum ento VARCHAR(20)
Mum documento ¥ ARCHAR(20)
Direccion VARCHAR{70)

# Telefono IMT({15)
Email VARCHAR(50)
Cargo VARCHAR{20)
Login VARCHAR(20)
Clave VARCHAR(54)
Imagen VARCHAR(S0)
Estado TINYINT{1)

>y

:l permiso_usuario ¥
IDPermizo IMT({11)
Mom bre VARCH AR (30)
@ usuario_IDUsuario INT {11)
¥ detdle_compra_IDDetall ...

Figura 10. Modelo fisico de la base de datos

2.5 Prototipos

Se procedieron a crear dos disefios de prototipos para probar la

funcionalidad del requerimiento, como se evidencia en las siguientes

figuras

En la figura 5 se observa el prototipo para el requerimiento Iniciar sesion,

desarrollado con el software figma y aprobado por todo el equipo de trabajo.
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TRADING KAREN

Ingresas sus datos de acceso

Admin

Figura 11. Prototipo de iniciar sesion

FROO02: El sistema web debe permitir Registro producto

https:/ftradingkaren.com, Producto.php

Sistema web

Gestion comercia
TRADING
¥

MENL PRINICIPAL Producto

Mombre: Categoria
Escritorio

Stock: Descripcion:
Empresa

Precio: Imagen:
Compras

Codigo:

Ventas

Acceso

Figura 12. Prototipo de producto



hittp adingkaren.com /Producto.php

Sistema web

/4

MEMNL PRIMICIPAL F’rﬂd UCTD Agfﬂgﬂr Buscar:

Escritorio Opciones Nombre Categoria Codign Precie Stock  Imagen Estado

Empresa Yuki maguina 1 6.00 2 E Activado

Compras
Ventas

Acceso

En la figura 12 se observa el prototipo para el requerimiento producto,

desarrollado con el software figma y aprobado por todo el equipo de trabajo.
https:ftradingkaren.com ategoria.php

Sistema web

‘ ) comercial
=n E.LR.L
r dJ
Categoria - Buscar:
MENU PRINICIPAL

Escritorio Opciones Deseripeidn condicién

i o
Empresa maéguina Activad
Compras

Ventas

Acceso

Figura 13. Prototipo de categoria
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RF 03: El sistema deber permitir agregar proveedor

https:/tradingkaren.com/ Vi

Sistema web

Proveedor
MEMNL PRIMICIPAL .
Cliente: Tipo de documento:
Escritorio
Mumero de documento: Direccidn:
Empresa
Lompras Teleféno: Ernail

Ventas

Guardar Proveedor -

! Agregar
MENU PRINICIPAL Proveedor
Opeiones Nombre Tipo de documento Numero de documento Telefono Direccign Email

Escritorio
kelly DNI 74090220 9227280805  Ate  elisakellyD1@gmail.com

Empresa
Compras

Ventas

Acceso

Figura 14. Prototipo de ver detalle del proveedor
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RF 05: El sistema deber permitir agregar venta

Ingresos de ventas por periodo del cliente

. . Fecha:
MENU PRINICIPAL Cliente:
d/mfa
Escritorio Tipo de comprobante: Serie de comprobante  Mumero de comprobante Impuesto

Empresa
Agregar producto

Compras

ODE‘IDHES PvProductes  Cantidad PrecloWenta [Descuenta Ingresos: de ventas por FlEI'IITIdO del dliente

Ventas

https://tradingkaren.com/Vistas/Venta.php *
Sistema web

Gestion comercial

TRADING Karen E.L.R.L ;
4 Ingresos de ventas por periodo del cliente
4 Buscar:

MENU PRINICIPAL

Escritorio Opciones Fecha Cliente Usuario Documento Numero Total de venta Estado
2021-05-12 Zulema Karen  factura 02-02 1.00 Aceptac
Empresa

Compras

Ventas

Acceso

Figura 15. Prototipo de ver detalle de ingreso de ventas
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RF 04: El sistema deber permitir agregar cliente

https:/ftradingkaren.com/ liente.php

Sistema web
F J Gestion comercial CI|E‘”1.E

TRADING Karen E.l.R.L

J Tipo de documento:
Mombre:

MENU PRIMICIPAL

Escritorio Nimero de documento: Direccicn:

Empresa
Teleféno: Email:
Compras

Ventas

Sistema web

pﬁ i . o --I.
Cliente .

Buscar:
MEMNU PRIMICIPAL
Escritorio Opciones Nombre  Documento Numero de documenta  Telefono Email
Karen DRl 7A0G0214 927723183  karenmelisavillad @gmail.com

Empresa

Compras

Ventas

Acceso

Figura 16. Prototipo del cliente
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Capturas de Pantalla

TRADING KAREN

Ingrese sus datos de Acceso
admin 3

sewans a{

Olvidé mi password

Figura 17. Iniciar sesion

+ YouTube [ Maps 4 Gmad [ Importado desdeln..

ingresas e Venitas por perioda del cliente en los ultims 10 dias Costes de Ventas directs de los productos vendidos 3 un cliente ultimos 12 meses

ias en S/ de los uflimos 10 dias # Cosles de Ventas en S/ de los ulimos 12 meses

Figura 18. Pantalla acceso al sistema
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i trading m

ydimin Data phpbyddmin > YouTube & Maps

Gestion comerdial
TRADING KAREN ELR.L

Producto

Hombre: Categorial*):
maquina recta -
Stock: Descripecion:
Precio Imagen:
Seleccionar archivo
Codigo:

L3

» YouTube & Maps o 3 B Lista de lectur

Wi

egoria

Descripcion:

Figura 20. Registro categoria
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»

B Ustadelecua

1 Gmai [l Impertado desde In.

Saen o

estion comercial
TRADING KAREN ELR.L Compra

Proveedor: Fecha:

Tipo Comprobante: Serie de comprobante Humero de comprobante Impuesto

Bolet - e de com e ero de

+gregar Productos

Opciones Py Productos Cantidad Precio Compra PrecioVenta subtotal

C Y & tading

B seMytdminData. (B phobydmin

Sistema web =

Gestion comerdial
TRADING KARENE.LRL

Proveedor

Nombre Tipo Documenta

3 0 v
Niimero Documento Direccién
Telefono Email

Figura 22. Registro proveedor

101



& ¢t &tm

© Googe [ phoMyn B phoMyAdmin > YouTube 3§ Maps 1 Gmal [ Importado desde In..

Sistema web

Cliente

Nombre Tipo Bocumento
Niimero Documento Direccién
Telefono Email

Figura 23. Registro cliente

ws + | O ©

: karen :ﬁr::;;g Karen ELRL.

Direccion: Lima, Av. Caqueta N° 1300 int. 89 - Rimac
DN GNEIRL Tekéfono: 802723183 focha
Email - fradh @gmail.
T Bt 20210524
. — J

iciio: av. urubamba 200. coop 27 de abril
RUC: 15672341250

Email: sara23@gmail.com

Telefono: 896012345

I
N
=
o
El
o
5
F
Fl
@
>

DESCRIPCION ‘CANTIDAD SUBTOTAL

100 X 2100.00

Figura 24. Reporte

FASE 3: CODIFICACION
3.1 Disponibilidad del cliente

Durante el desarrollo del proyecto se mantuvo una excelente comunicacion con
el cliente, puesto que participaba activamente resolviendo algunas dudas sobre
las historias de usuario. El cliente siempre explicaba con detalles los

requerimientos solicitados para facilitar el desarrollo del médulo respectivo.

3.2 Programacién en parejas
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En cuando a la programacion en parejas, esta se trabajo con un programador
de la empresa, y en mutuo acuerdo se establecid trabajar y desarrollar el
sistema web en un solo ordenador la mayor parte posible, especificamente en
la laptop del investigador. En ocasiones fue necesario utilizar el acceso remoto
mediante por meet para facilitar la tarea de los programadores y en otras
ocasiones si se desarrollaba codigo por separado. Finalmente, la programadora
se trabaj6 de la mejor manera logrando que la codificacion sea legible y
comprensible para cualquier desarrollador. Toda la programacion fue con el
lenguaje PHP y usando el patron de disefio MVC (Modelo Vista Ajax), en donde
la vista contiene todos los formularios, el controlador la parte método del
negocio; modelo la conexién y las consultas a la base de datos.

3.3 Integracién continua

En el desarrollo del proyecto se realizd por médulos y por avances, es decir
como programadora cuanto tenian la oportunidad brindaban sus ideas y cada
uno tenia un momento determinado para codificar, en este caso si alguien se
equivocaba tenia un compariero podia ayudar a ver el error y seguir avanzando
sin inconvenientes. En ocasiones cuando no podian reunirse, trabaja con
moédulos y luego juntaban el trabajo, y como programan archivos diferentes no

habia problemas de conflictos o errores.
DESARROLLO DE LA ITERACION 1

Con el fin de salvaguardar el correcto desarrollo de la Iteracion 1, se tenga en
cuenta posterior fases: Planificacion, Disefo, Codificacion y Pruebas, en donde
se obtendra para la presente Iteracion: prototipos, pantallazo del cédigo y test

de pruebas.

1.CODIFICACION
En esta situacion se generan todas las instrucciones necesarias para que

funcione la solicitud, como se muestra en la siguiente figura.
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RF0O01: El sistema web deber permitir iniciar sesion

gin.html (karen) - Sublime Text (UNREGISTERED) - a x

Gote Tools Project Preferences Help

a» login.htm!

scalable=no™ nam wport™>

rel="stylesheet™ p maxcdn.bootstrapcdn. com/font-awesome/4.7.0/css/font-awesome.min

rel="stylesheet” e ps://c s. . /a3 ibs/admin-1te/2.4.2/css/AdminLTE.min

ition login
-

form-control”

Figura 25. Login

Figura Config de la Conexion

j\Conexion.php (karen] - Sublime Text (UNREGISTERED) - o X

Goto Tools Project Preferences Help

4 Conexion.php

I(?php

$conexion
mysqli_query

$conexion;
$query-$conexion->query($sql);
$query;

ultaSimpleFil

$conexion;
$query-$conexion->query($sql);

c();

$conexion;
$query-$conexion->query($sql);
$conexion->insert_id;

La figura 25 muestra el cédigo desarrollado para el funcionamiento del
requerimiento Iniciar sesién. La imagen se observa el cédigo php en la
capa ajax que procesar los datos y muestra del codigo de modelo que

permite ejecutar las funciones o métodos necesarios la capa script permite
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que las funciones de asercion se unan a la base de datos y procesen

consultas MySQL.

RF002: El sistema web debe permitir registro productos

hp (karen) - Sublime Text (UNREGISTERED) - X

Tools Project Preferences  Help

4» producto.php

<?php

$producto

, FILES[ "In . is_up d_file($_FILES['Imagen’]['tmp_name']))

$_POST[ "Imagenactu;

$_FILES['Imagen' ][ type'] — " $_FILES[ *Imagen']['type

$Imagen);

Figura 26. Ajax producto

to.php (karen) - Sublime Text (UNREGISTERED) - X
Tools Project Preferences Help
4» Producto.php
<2?php

producto

ng indentation to tabs Tab Size: 4 PHP

Figura 27. Modelo Producto

Las figuras 26 y 27 muestran el cédigo desarrollado para el funcionamiento
del requerimiento Gestionar producto. La figura 26 se muestra el cédigo Php

de la capa Ajax que permite validar, capturar y procesar los datos y en la
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figura 27 se muestra el cédigo de la capa modelo que permite ejecutar las

funciones o métodos necesarios para la conexién a la base de datos y

procesamiento de las consultas MySQL.

RF003: El sistema web debe permitir registro categoria

hp (karen) - Sublime Text (UNREGISTERED)
Tools Project Preferences Help

4» «ategoria.php
<?php

t($_POST["IDCat
sset($_POST
($_GET["op"])

npty ($10Categoria) ){
pta-Scategor
pta ? "Catege

a-$categoria-

($IDCategoria
vada"

$rspta-geate
echo $rspta

ria->1is

Figura 28. Ajax categoria

oria.php (karen] - Sublime Text (UNREGISTERED)

Tools Project Preferences Help

on,Condicion)

Figura 29. Modelo categoria

$ POST["IDCategori

oria no se pude registrar”;

no se pudo desactivar”;

IDCategoria-"$IDCategoria’";
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RF004: El sistema web debe permitir compra

compra.php

fventas L
$IDIngreso-i [ )? limpi dena($_POST["IDIng
$IDProveedor "1)? Limpi, na($_POST[ "IDP

na($_POST["Tipoc
dena($_POST[

Limpi
Cadena($_POST["Fechal
($_POST[ "Impuesto”])
na($_POST["TotalVent

TotalVenta,$ POST["I [ POST["Preciccompr:
$rspta ? “In 8 registrar todos los d

H
‘anular’:

$rspta-jven ($IDIngr
echo $rspta anulado”

4 ompaphp

s

mprobante, Serieconprobante, Numconprobante, Fechahora, Inpuesto, Totalcompra, Estado) ('$
, '$Tipocomprobante’, '$Seriecomprobante’, ' $Numcomprobante’ , '$Fechahora’, " $Impu ,'$Totalcompra’,’

($Nume lemento nt($I0Producto))

$sql detalle=" detalle_compra(IDCompra, IDProducto, Cantidad, Preciocompra, Pre ) ("$IDVentanen’,"$
o[$Numelementos]’, '§Cantidad] $Numelementos]”, '$Preciocompral $Numelementos ]’ , “$Preciovental $Numelementos]')";
onsulta($sql_detalle) or $s
$humelementos-$Numelementos-1;

Figura 31. Modelo compra
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La figura 30 muestra el codigo desarrollado para gestion de ingresos. La
figura 31 muestra el cdédigo Php de la capa Ajax que permite validar, capturar
y procesar los datos y la figura 31 muestra el cédigo de la capa modelo
compra que permite la ejecucidén de funciones o métodos necesarios para

conectarse a los datos del sistema y consultas MySQL.

RFO06: El sistema web debe permitir gestionar proveedor

proveedor.php

<2php
.. /Model

$proveedor

(3 GET["0p"1)

ryeditar”:

IDProveedor)){
ta-$proveedor->in - ($Nombre, $Tipo Numdocumento, $Direccion, $Telefono, $Email)
$rspta 2 rada” : pudo registrar”;

nto, $Humdocumento, $Direccion, $Telefono, $Email) ;
udo actualizar”;

ta-$pr liminar ($IDProvesdor)
echo $rspta ? edor eliminada” : * eliminar™;

“mo: r':
$rspta-$prove ar($IDProveedar) ;
di

Figura 32. Ajax proveedor

4p Proveedor.php
[e2php

$sql-" N i e irecci 0,Email) ('$Nombre", *$Tipodocumento’,"§

Numdo

umdocumento-"$Numdocumento® ,Direccion="$Direccion’

eedor";

Figura 33. Modelo proveedor
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RFO7: El sistema web debe permitir gestionar ventas

ventas.,php

Cadena($_POST["ID
ena($_| PnST["II::Lhmte"]

mprobante-i
ecomprobante
$Numcomprobante-i
$Fechahora
$Impuesto
$TotalVenta

(8 GET"op
‘guardaryeditar®:

$IDC11&ntx: $IDUsua: $T1pm.umprubant~,},;erlvcumpruhante $Numcomprobante, $Fechahora, $Impues
05T[ e

‘anular':
$rspta-$vent:
echo $rspta ? r B i no se puedo anular

4 Ventas.php
|<?php

$IDVentanew
Wumelemento

fow-t
($Numelementos<count($IDProducta))
$s5ql_detalle-" detalle venta(IDVenta,IDProducto,C unhdad D
[$Numelem

mrulm(luql detall»-l $sw
$Numelementos-$Numelementos+1;

"Anulado’ IDVenta="$IDVenta

entation: Setting indentation to tabs Tab Size:

Figura 35. Modelo ventas

109



RFO08: El sistema web debe permitir gestionar cliente

POST["IDCLi
$MNombre ombre®]):"";
$Tipodocumento=is ( 5 odo t ? limpi a($_POST["Tipodocument
$Mumdocumento
$Direccion

$rspta-$cliente-reditar($IDCliente, $Nombre, $Tipodocumento, $Numdocumento reccion,$Telefono, $Email
$rspta ? "Cliente actualizada liente no pudo actuali
}
H
‘eliminar':
$rspta=$cliente->eliminar($IDCliente);
echo $rspta ? "Cliente eliminada™ : "Cliente no se puede eliminar®;

$rspta-$cliente->m r($IDCliente);
j e($rspta);

$rspta-jcliente->1listar()
$data-: (s

4p Cliente.php
k?php

umento,Direccion, Telefono, Emai. (*$Nombre ", *$Tipodocumento”, '$

$sql-" N 0 N cion="$Direccion’

cliente I0Cliente="$IDCliente'";
lta($sql);

IDCliente="$IDCliente'";
mpleFila($sql)

Figura 37. Modelo Cliente
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FASE 4: PRUEBAS

Pruebas de aceptacion

En la fase de pruebas nos permiten identificar las caracteristicas del sistema,
donde el cliente identifica las funcionalidades del sistema. Los cuales son:

Tabla 47. Prueba de aceptacion de acceso al sistema

CASO PRUEBA

N° de prueba: 1 N° Historia: 1

H.U: Acceso al sistema

Condiciones de ejecuciéon: Cada usuario tendra el acceso al sistema,

ingresando su contrasefa y usuario.

Entrada, Pasos en ejecucion:
1. Ingresar a la interfaz iniciar sesién
2. Ingresar usuario y clave

3. Presionar el botén Ingresar

Resultados: Usuario ha iniciado sesion correctamente en el sistema y puede

acceder a las funcionalidades de este.

Prueba de evaluacién: Esta prueba finaliz6 satisfactoriamente.
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Tabla 48. Prueba de aceptacion de gestiéon producto

CASO PRUEBA

N° de prueba: 2 N° Historia: 2

H.U: Gestién producto

Condiciones de ejecucion: El usuario debe agregar, consultar, modificar y

desactivar el producto

Entrada, Pasos en ejecucion:
1. Ingresar a la opcion producto
2. Ingresar los datos del producto

3. Presionar en el botén guardar

Resultados: Gestion de producto realizada correctamente

Prueba de evaluacion: Esta prueba finaliz6 satisfactoriamente.

Tabla 49. Prueba de aceptacion de gestion categoria

CASO PRUEBA

N° de prueba: 3 N° Historia: 3

H.U: Gestionar categoria

Condiciones de ejecucion: El usuario debe agregar, consultar, modificar y

desactivara una categoria

Entrada, Pasos en ejecucion:
1. Ingresar a la opcidn categoria
2. Ingresar la descripcién de la categoria

3. Presionar en el botén guardar

Resultados: Gestion de categoria realizada correctamente

Prueba de evaluacion: Esta prueba finaliz6 satisfactoriamente.
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Tabla 50. Prueba de aceptacion ingresos de ventas por periodo del cliente

CASO PRUEBA

N° de prueba: 4 N° Historia 4

H.U: Ingresos de ventas por periodo del cliente

Condiciones de ejecucion: El usuario debe agregar, consultar y anulara

una venta

Entrada, Pasos en ejecucion:
1. Ingresar a la opcién agregar

2. El proveedor ingresa tipo comprobante, nimero documento, serie de

comprobante e impuesto.

3. Presionar en el botén guardar productos

Resultados: Ingresos de ventas por periodo de la cliente realizada

correctamente

Prueba de evaluacion: Esta prueba finaliz6 satisfactoriamente.

Tabla 51. Prueba de aceptacion costes de ventas directos de los productos por periodo

del cliente

CASO PRUEBA

N° de prueba: 5 N° Historia 5

H.U: Costes de ventas directos de los productos por periodo del cliente

Condiciones de ejecucién: El usuario debe agregar, consultar y anulara

una venta

Entrada, Pasos en ejecucion:
1. Ingresar a la opcién agregar

2. El proveedor ingresa tipo comprobante, nimero documento, serie de

comprobante e impuesto.
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3. Presionar en el botén guardar productos

Resultados: Ingresos de ventas por periodo de la cliente realizada

correctamente

Prueba de evaluacion: Esta prueba finaliz6 satisfactoriamente.

Tabla 52. Prueba de aceptacion proveedor

CASO PRUEBA

N° de prueba: 6 N° Historia 6

H.U: Proveedor

Condiciones: El usuario debe agregar, consultar y anulara una venta

Entrada, Pasos en ejecucion:
1. Ingresar a la opcién agregar
2. El proveedor ingresa numero documento, teléfono, direccion, email
3. Presionar en el botdén guardar proveedor

4. Presionar en el botén cancelar

Resultados: Proveedor realizada correctamente

Prueba de evaluacién: Esta prueba finaliz6 satisfactoriamente.
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Tabla 53. Pruebas de aceptacion ventas

CASO PRUEBA

N° de prueba: 7 N° Historia 7

H.U: Ventas

Condiciones: El usuario debe agregar, consultar y anulara una venta

Entrada, Pasos en ejecucion:
1. Ingresar a la opcién agregar

2. Ingresar al cliente con su serie de comprobante, numero de

comprobante e impuesto

3. Presionar en el botdén agregar producto

Resultados: Ventas realizada correctamente

Prueba de evaluacion: Esta prueba finaliz6 satisfactoriamente.

Tabla 54. Prueba de aceptacion registrar clientes

CASO PRUEBA

N° de prueba: 8 N° Historia: 8

H.U: Gestion de clientes

Condiciones: El usuario debe agregar, consultar y anulara una venta

Entrada, Pasos en ejecucion:
1. Ingresar a la opcién agregar
2. El cliente ingresa niumero documento, teléfono, direccién, email
3. Presionar en el botdén guardar

4. Presionar en el botén cancelar

Resultados: Cliente realizada correctamente

Prueba de evaluacion: Esta prueba finaliz6 satisfactoriamente.
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Tabla 55. Prueba de aceptacion reportes

CASO PRUEBA

N° de prueba: 9 N° Historia: 9

H.U: Reportes

Condiciones: El usuario debe agregar, consultar y anulara una venta

Entrada, Pasos en ejecucion:
1. Ingresar a la opcién agregar
2. El cliente ingresa nimero documento, teléfono, direccion, email
3. Presionar en el botén guardar

4. Presionar en el botén cancelar

Resultados: Reportes realizada correctamente

Prueba de evaluacion: Esta prueba finaliz6 satisfactoriamente.
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