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RESUMEN

La tesis, detalla un sistema web para mejorar el proceso de ventas en la empresa
Masi Company S.A.C., teniendo asi el objetivo, determinar la influencia de un
sistema web para mejorar el proceso de ventas en la empresa Masi Company
S.A.C.

Por ello, previamente se expone punto de vistas tedricos, asi como la metodologia
cual fue utilizada para el desarrollo web, se ha utilizado la metodologia OOHDM,

dado cual es la mas adaptada a las necesidades y fases, del desarrollo.

La clase de mencionada tesis es de caracter aplicada, y asi el disefio, que se ha
decidido para esta investigacion, es de un tipo, experimental y de enfoque

cuantitativo, se sefial6 como muestra 20 fichas registro estratificados por dias, la
técnica de datos recolectados es el fichaje, cual instrumento utilizado era la ficha

registro.

Finalmente, el sistema web permitié mejorar el porcentaje de crecimiento de
ventas de 9.89% a 11.44% de igual forma se incremento el objetivo de venta de
81.99% a 86.52%. Lo deducido sefialado, dio pase a llegar a resolucion que el

sistema web mejora el proceso de ventas en la empresa Masi Company S.A.C.

Palabras clave: SISTEMA WEB, PROCESO DE VENTAS, OOHDM

viii



ABSTRACT

The thesis, details a web system to improve the sales process in the company
Masi Company S.A.C., having this way the objective, to determine the influence of

a web system to improve the sales process in the company Masi Company S.A.C.

For that reason, previously the theoretical point of view is exposed, as well as the
methodology which was used for the web development, the OOHDM methodology
has been used, since it is the most adapted to the necessities and phases, of the

development.

The type of the mentioned thesis is of applied character, and thus the design,
which has been decided for this research, is of a type, experimental and of
guantitative approach, it was pointed out as sample 20 record cards stratified by
days, the technique of collected data is the fiching, which instrument used was the

record card.

Finally, the web system allowed to improve the percentage of sales growth from
9.89% to 11.44% and also increased the sales target from 81.99% to 86.52%. The
above deduction, gave way to reach the resolution that the web system improves
the sales process in the company Masi Company S.A.C.

Keywords: WEB SYSTEM, SALES PROCESS, OOHDM



l. Introduccion
En china donde se origind el virus, que por consecuencia ocasiono la pandemia,
siendo considerada en la actualidad como una fabrica para el mundo, ha
ocasionado que la mayoria de los enlaces de suministros a nivel internacional sean
afligidas, ya sea por la ausencia de materia prima de suministros o por una demora
esencial en la recepcion de las mismas, especificamente en elaboradores y
minoristas (Delgado 2020). De lo mencionado anteriormente son situaciones que
muy pocas empresas logran prever y las que se ven mas afectadas son aquellas
gue no cuentan con las herramientas tecnoldgicas necesarias para llegar a un punto

de adaptabilidad de las situaciones inesperadas que pueden presentar.

De otra manera, a nivel nacional (Condor 2020) menciona que, si la medida tomada
impacta a la mayoria de los sectores, ya que algunos ya estaban siendo afligidos
de comienzos del mes de marzo. Y dado que, después del anuncio de estado de
emergencia sanitaria, prosiguio la cancelacion de actividades que afectaron en la
asistencia de un numero significativo de participantes, asimismo esto afecto a
centros publicos como privados, entre ellos, colegios, institutos y universidades. Por
otra parte, diversas empresas tuvieron que detener sus actividades, esto
ocasionando grandes pérdidas, en su porcentaje de ventas, de igual importancia al

momento de importar sus productos.

Por otra parte, expresa (Gestidon 2020) que, aquellos negocios que cuentan con e-
commerce, sobre todo los supermarket y los lugares de ventas, ha ganado un
aumento en el cien por ciento en transacciones en mayormente de las situaciones,
entre las clases mas solicitadas se hayan productos de higiene, comida de
mascotas y bienestar de salud, que forma parte poco mas o menos el ochenta y
cinco por ciento de los ingresos, por otro lado las clases mas afligidas son por parte
de espectaculo, viajes, méviles, lujo y la television, de las mencionadas que son
parte del setenta y cinco por ciento de las ganancias de los programas previo al
apartamiento forzoso. De lo anterior, se puede resaltar que, empresas que no
cuenten con la tecnologia para poder cumplir con la necesidad de los clientes se
veran afectadas en su porcentaje de ventas o hasta llevarlas al cierre de ellas, asi
como, Masi Company una empresa orientada en ventas de suministros, accesorios

y ciertos productos informaticos al por menor, que en la actualidad su proceso de



venta se realiza de forma de venta directa, que por las circunstancias actuales esto
ocasiona ventas bajas en la empresa, asi como una ineficiencia en su proceso
actual, a la vista de ello se plantea, a continuacion el problema, ¢De qué manera
influencia en un sistema web para mejorar el procesos de ventas en la empresa
masi company S.A.C.? y por consecuente se obtiene los siguientes problemas
especificos de, ¢De qué manera influencia un sistema web en el porcentaje de
crecimiento en ventas para el proceso de ventas en la empresa masi company
S.A.C.?, ¢De qué manera influye un sistema web en el objetivo de ventas para el

proceso de ventas en la empresa masi company S.A.C.?

Por otra parte, (Ducellier, 2020) expreso que, desde una perspectiva logistica es
posible que estemos frente al empujén definitivo del e-commerce, que durante este
periodo ha permitido a la mayoria de empresas, grandes y pequefas, que ya
contaban con canales de ventas online aguantar en el mercado, y no desaparecer,
como ha sucedido con las que mantenian exclusivamente en la venta personal,
claramente que algunas de las que mas habian apostado por la venta en linea no
solo aguantaron esta situacion, ya que han tomado ventaja sobre otras en esta
situacion de excepcion. De lo anterior se planted como objetivo general determinar
la influencia de un sistema web para mejorar el proceso de ventas en la empresa
masi company S.A.C, por consecuente los objetivos especificos son, determinar las
influencias de un sistema web en el porcentaje de crecimiento en ventas para los
procesos de ventas en la empresa masi company S.A.C, determinar las influencias
de un sistema web en el objetivo de ventas para el proceso de ventas en la empresa

masi company S.A.C.

De igual forma (Gestién, 2020) resalta que, dadas las circunstancias, a escala
global, las marcas mas reconocidas en el mercado van mejorando sus medios de
ventas digitales. Como ejemplo se podria tomar Geely, matriz de Volvo, que en
China fortalecio su medio de ventas en linea con entrega al domicilio, que con sus
opciones de subvencién y en la proporcion de seguros. En los comienzos de este
impulso provoco quintuplicara la marca en sus ventas en linea. En Perq,
especificamente en OXL Perd, en un aproximado del ochenta por ciento en sus

bdsquedas de vehiculos empiezan en linea.



. Marco teérico

Antecedentes

HERRERA (2016) en su investigacion tuvo como objetivo el desarrollo, disefio,
funcionamiento y estructura de un aplicativo mévil de tomar de pedidos, el software
SAFI ERP. El modelo de encargo del aplicativo mévil admite para ejecutar cambios
a una mayor velocidad, facilitando al cliente el conocimiento del costo del producto
gue vaya a seleccionar en ese momento. Esto atribuye a que se efectivice los
encargos de una forma instantanea y aumente de una manera considerable las
ventas. La verificacién de las modificaciones otorgara que el sistema del aplicativo
movil - servidor mantenga la informacion al dia durante utilizacion de sus funciones.
Su verificacidon de cada cinco minutos posibilita las modificaciones constantes. Esta
operatividad ocasionara que la informacion se halle en base de datos con una
Gltima version y sea manejado por el usuario sin ninguna dificultad de uso. El
empleo de este aplicativo mévil otorgara a los empleados acceder a un progreso
en el rendimiento de ventas, dado que el aplicativo movil admitir4 para ejecutar
cambios en el inventario a una mayor velocidad y remitir al ERP para que sea
tratado. Esto facilitara que los clientes obtengan sus ganancias en la menor

estimacion de tiempo y se logre una complacencia en el servicio hacia ellos.

GORDILLO (2016) en su investigacion tuvo como objetivo construir un sistema
logistico web que permite a los trabajadores de Ecuasupply seguir un flujo exacto
para cada pedido. El procedimiento de suministracién impuso un rango a las
cuentas y proformas, dado que estas han de ser permitidas por un controller, cliente
y un vendedor en el sistema de venta para que no halla equivocacion en el término
del proceso. Las facturas ahora son producidas el mismo dia en las que son
generadas. Uno de los inconvenientes con mayor dificultad en su resolucion fue
lograr una afinidad con la diversidad de navegadores web a utilizar. No presenta
ningun inconveniente el sistema en el navegador de google chrome. Por otro lado,
al ejecutar el sistema en otros navegadores como safari, internet explorer presenta
problemas en su funcionalidad, dando como errores la detencion de los
procedimientos del sistema. Como fundamental se tomo al internet explorer dado

qgue la mayoria de usuarios utilizan el programa para la lectura de emails en



Microsoft Outlook. El programa por predeterminado abre cualquier enlace en
internet explorer. Para lograr que la moyoria de usuarios obtengan el software de

calidad, se realizaron muchos test de funcionalidad y pruebas al usarlo.

CHAVEZ (2018) en su investigacion era su objetivo emplear un sistema web para
la mejora del procedimiento de gestion de cobranza para la empresa Service
Collection S.A.C. La mencionada investigacion es descriptivo correlacional, la
muestra estuvo conformada por 90 empleados. Segun los resultados, asimismo con
relacion a la hipétesis general de la investigacion fue optimizar el proceso de
cobranza en la empresa Service Collection, cumpliendo con la hipotesis al lograr
una éptima funcionalidad en el sistema de cobranza dando una aprobacion para los
usuarios de la empresa aplicada, como resultado ya no se presenta una demora en
la atencion, dando como demostracion el cumplimiento de la hipétesis especifica,
optimizar el procedimiento de atencion al cliente, se demuestra al presentar una
reduccion de tiempo en la atencion del cliente, asimismo no se presenta una
demora al momento que el cliente tenga que rellenar un formulario, dado que el
aplicativo acelera la busqueda y sobre todo la atencién, por consiguiente, segun
presenta la segunda hipotesis especifica, en la cual sefiala uno de mayor
importancia para la entidad, que es la tardanza, lo cual ocasionaba errénea
informacion o hasta perdida de ella, con la presencia del sistema sistema creado
esto deja de suceder, por los servidores y base de datos donde es transmitida la

informacion.

FAJARDO (2017) en su investigacion tuvo como objetivo elaborar un aplicativo web
que logre un adecuado manejo y ventas de boletos electronicos, asi con el
propdsito de optimizar la condicidn de servicio a los usuarios del transporte publico.
El metodologia en el presente investigacion fue mixto, dado a que se fue a
investigaran aspectos cualitativos y cuantitativos, de su objeto de estudio, la
muestra se llevd a cabo con 72 pasajeros dando como resultados mediante la
encuesta, se pudo demostrar la factibilidad para la elaboracion del presente,
proyecto técnico, el cual reducira tiempo y optimizara algunos procesos, asi mismo
el aplicativo web es interactivo y de facilidad de manejo para los administradores y
usuarios que finales; disefios web responsitivo se logre ser utilizada desde un

computador asi, o dispositivo maovil.



SANTILLAN (2020) en su investigacion tuvo como objetivo desarrollar una
aplicacion web de gestion y venta para restaurantes, de la mencionada
investigacion fue de tipo descriptiva, cual llego a la conclusion que el sistema web
desarrollado, aporta de manera positiva al optimizar los tiempos en el momento en
que un cliente solicite un pedido, facilitando al empleado la toma de 6rdenes de los
clientes de una manera mas sistematica para cuando cierre la orden sea remitido,
para que sea procesado por el aplicativo web produciendo un ticket y sea imprimido
con la informacién de la orden en el area de la cocina para que empiece la
preparacion de ello y dar por finalidad, el sistema web “Empachadictos” esta
formado con un patrén la gestién de productos, compras, pedidos y ventas, de igual
forma para la gestion de clientes, turnos de los empleados y monitoreo de caja, y
movimientos de caja, dando la eleccion de generar informes de cada periodo de

tiempo para asi estimar el crecimiento de la entidad.

HUAMANI (2018) en su trabajo de investigacion tuvo como objetivo lograr la
influencia de unos sistemas, siendo la investigacion de tipo aplicada, asimismo lo
investigado es del disefio pre experimental, como presenta tuvo de enfoque
cuantitativo. Conformado la muestra por 132 pedidos, estratificados por dias,
permitiendo el crecimiento en la calidad de pedidos por la implementacion del
sistema web para el control del proceso de pedidos fue de 74.89% a 91.28%, de
igual manera, se aumento los entregado completo de 55.34% al 86.18%. De los
mencionados resultados con anterioridad, se lleg6 a la finalidad de que el sistema
web ocasiono una mejoria notoria en el proceso de manejo de pedidos en la

empresa impresiones franco S.A.C.

Para el desarrollo de una investigacion existen métodos para lograr cumplir
requerimientos de una entidad, como la metodologia OOHDM cuales sus al espafiol
sus siglas es el método de disefio e hipermedia orientado a objetos, cual tiene una
semejanza en sus propiedades con una metodologia cual es la HDM ya con una
singularidad, desigualdad cual posee un sistema cual hace saber las acciones cual
efectuar, también el entregable o producto al realizarse al término de una etapa, el
mencionado metodologia da de inicio el modelado de clases adquirido mediante la
etapa inicial en el progreso del software determinado modelo conceptual,

igualmente atribuye formar aplicativos de proporciones grandes o informaciones de



magnitudes grandes que permiten ser utilizados en variedad de aplicativos
navegables, en sitios web o sistemas de informacion (Molina, 2017, p.63).

4, 1. Disefio
Implementacién conceptual

3. Disefio 2. Disefio
abstracto navegacional

Figura 1:'Fases dejld metodologia OOHDM

Fuente: Molina. Estado del arte: Metodologias de desarrollo en aplicaciones web

La primera fase de la metodologia es el disefio conceptual en el progreso en esta
etapa se logra producir el modelo conceptual la cual igual engloba categorias
comunicadas por vinculos cuyas sean utilizadas para el disefio navegacional para
emanar nodos, cuales vinculos siendo utilizandolas para formar uniones (Velarde y
Pilco, 2014, p.34).

Order cD Customer
Date:date 1 1,.# | Mame:string Mame: String
| Description: [sting+, buys address..,
photo] )
Keywords:{string} CdDiscount
Frice: real Recommendation
1 Payment_Formn 1 Size:string
Section: {Section} rnadeby
PaymentMethod InPromotion:boolean
Addit_Infosstring
Date:date DeliveryTime: string
Comment
1 1,.* Text: String
Performer hasCormrnent
Marne: String 1.,# 1.#
perfarms

Figura 2: disefio conceptual
Fuente: http://www10.org/cdrom/papers/395/index.html



La segunda fase de la metodologia es el disefio navegacional, el cual consiste en
formar una vista en base al disefio conceptual, aceptando la elaboracién de
modelos diferentes con la conformidad con usuarios de distintos perfiles (Velarde y
Pilco, 2014, p.35).

cD
cD
M arne! string
Dazcription: [string+, M ame;: string
irnage] Price: real

Keyw ords 1 string) Saction: {Section}
Price:real InPromotion :boolean
Sizeistring Commments: Set of
Section: {Section} Strings

InPrornotion:boclean
Addit_Infa: string
DeliveryTirne:string boughitB y

/ Ovder includes User
Comment
[ ateidate M arne: String

has Carmrnert
Performer Author: String Addresz.,,

M arme! String Text: String

Figura 3: Disefio navegacional

Fuente: http://www10.org/cdrom/papers/395/index.html

La tercera etapa de disefio de interfaz abstracta, caracteristico el disefio y la
conducta de la interfaz del sistema con el usuario, este modelado es abstracto y

auténomo de la creacion terminada del sistema (Velarde y Pilco, 2014, p.37).

cD
cD
M ane: string
Crescription: [string+, M ame: string
image] Price:real

Keywords:{ string} Section: {Sedion}
Price: real InPrornotion boolean
Sizestring Cornrnents: Set of
Section: {Section} Strings

InPrometion :boalean
Addit_Infa: string
DeliveryTime: string boughtBy

/ Order includes User
» Comment
[rate date Marne: String

hasCarmment
Performer Author: String Addressz.,

M amne: String Text: String

Figura 4: Disefio de interfaz abstracta
Fuente: http://www10.org/cdrom/papers/395/index.html



Finalmente, la cuarta fase que es la implementacién, una vez finalizadas las previas
fases, el creador adquiere un mayor completo conocimiento de la potestad del
problema, asi mismo ya habiendo sido identificada con detalle una vista de la
informacion, de coémo sera organizada y que labores contribuira efectuar la

aplicacion (Velarde y Pilco, 2014, p.38).
Sistema web

Se define basandose segun la ingenieria software, es aquel en donde ciertos
usuarios tienen permitido ingresar a ciertos servidores web por intermedio
necesario de internet o una intranet mediante algun navegador web ya sea por
diferentes propdésitos, por consiguiente, se llega a una finalidad de que, los sistemas
web son aplicaciéon software que se codifica en base a ciertos lenguajes que son
soportado en una gran variedad de navegadores web lo que facilitaria permitir

ingresar a ellas por mediante un dispositivo (Velarde Pilco, 2014, p.22).
Proceso de ventas

Se define el proceso de ventas como una elaborada guia de una empresa, donde
se encuentra especificamente paso a paso de como el servicio o producto debe ser
vendido u ofertado al cliente, donde desde un punto de vista en un primer momento
puede parecer simple, pero implica negociacion y mucha mas estrategia a la venta
de un producto (Conde, 2012, p.46)



Il. Metodologia
3.1. Tipo y disefio de investigacion

Tipo de investigacion

La presente investigacion sera aplicada dado que se aplicara un sistema web

gue aportara una optimizacién al proceso de venta.
Disefio de investigacion

Esta investigacion sera experimental, por motivo que se aplicara métodos de
pre-test y post-test, igual manera conocida como método de sucesién, con la
finalidad de contrastar la hipotesis. La cual tratara en base a toma anticipando

de la variable dependiente.

Figura 5: variables de tipo de investigacion

Q, |=== x )

O,

Fuente: Elaboracion propia

Dénde:

O1: Proceso de ventas antes de la implementacién del sistema web
X: Sistema web
O2: Proceso de ventas después de la implementacion del sistema web

3.2. Variables y operacionalizaciéon

Variable independiente
Sistema web

Los sistemas web, segun Jiménez (2016) no son aquellos desarrollados en una
plataforma o ya sea en un sistema operativo, por otra parte, son los que se

importan hacia un servidor mediante internet o intranet de una estructura



semejante al de una pagina web, por otro lado, con unas facultades mayores
(p-38).

Variable dependiente
Proceso de ventas

Navarro (2012) define que, al hablar de procesos y en especifico en el proceso
de ventas se debe marcar como obijetivo el establecer ciertos escalones que se
siguen para asi lograr de cumplir con planes de venta que una entidad tiene
establecido dando, asi como un inicio formulado a una evaluacion y gestion con
finalidad. (p.21).
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Operacionalizacion

Tabla 1: Matriz de operacionalizacion de variables

VARIABLE DE
ESTUDIO

DEFINICION CONCEPTUAL

DEFINICION
OPERACIONAL

DIMENSION

INDICADORES

ESCALA DE MEDICION

Sistema Web(VI)

Los sistemas web, segln Jiménez
(2016) no son aquellos
desarrollados en una plataforma o
ya sea en un sistema operativo, por
otra parte, son los que se importan
hacia un servidor mediante
internet o intranet de una
estructura semejante al de una
pagina web, por otro lado, con
unas facultades mayores (p.38).

Sistema sirve para
controlar las ventas;
como facturas, banner,
publicitarios y gestionar
las ventas realizadas y
entregadas

Proceso de
ventas(VD)

Navarro (2012) define que, al
hablar de procesos y en especifico
en el proceso de ventas se debe
marcar como objetivo el establecer
ciertos escalones que se siguen
para asi lograr de cumplir con
planes de venta que una entidad
tiene establecido dando, asi como
un inicio formulado a una
evaluacidn y gestion con finalidad.

(p.21).

Pasos a realizar con el
fin de brindar un
producto a clientes que
satisfagan su necesidad
a su vez presenta una
prospeccién a lo
determinado a medir

Prospeccion

Porcentaje de

crecimiento en Razén
ventas
Objetivo de .
Razon
ventas

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 2: Indicadores de variables

INDICADOR DESCRIPCION TECNICA INSTRUMENTO U::l/:EDSDDADE FORMULA
Se ve el aumento de
. ventas hace referencia a PCV= ((Ventas del dia/ventas del dia anterior) —
Porcentaje de i *
. la mejoria de las ventas. L . . 1) * 100
crecimiento en . Fichaje Ficha registro | Porcentual
ventas en un conjunto de ]
actividades (Navarro, CHACON, Nelson (2015)
2012, p.75).
Llegar a un punto de las
ventas, las cuales son
lantead i , o
P an.e.a as por quien OV= (Ventas del dia/Ventas promedio diarias
__ administra las ventas o o
Objetivo de ventas . L . . planificadas) *100
tiene un cargo que le Fichaje Ficha registro | Porcentual

(5/.)

permita establecer
estrategia de
administracién de ventas
(Navarro, 2012, p.61).

Fuente: elaboracion propia
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3.3.

Poblacion, muestra y muestreo

Poblacion

Basado en Gomez (2019) menciona que, dependiendo del tipo de
investigacion se aplica la poblacion, asimismo se denomina como el
conjunto de unidades de analisis a estudiar, conjunto de sujetos, elementos
u objetos, que pueden presentar caracteristica de investigarla (p. 39).

Para esta investigacion en la empresa masi Company S.A.C. se tomara
como poblacion 20 documentos elaborados por venta estratificados en dias,

correspondiente al mes de setiembre 2021, en 4 semanas.

Muestra

Se habla de un grupo modelo de una, poblacion seleccionada, aplicando
técnica de muestreo sefialando asi solamente numero en unidades,
agregando un 6ptimo nimero y lo bajo de unidades Gémez (2019, p.40).
Para la muestra de la investigacion se hara muestreo selectivo donde la

poblacién serd igual a la muestra la cual seréa 20.
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Muestreo

Gomez (2019) define que cientificamente como una herramienta de
investigacion, cual funcionalidad es establecer dada porcion de una
poblacién, en la cual no haya sido posible realizar un censo, se elige una

establecida muestra, comprendiendo una porcién notoria, de la poblacion
(p.40).

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Técnica

Fichaje

Peralta (2016) menciona que, la técnica es usada especificamente por
investigadores, es una forma de reunir y contener informacion, cada ficha
tiene informacién, ampliacion. variable, pero todo relacionado a un particular
tema, asimismo es una forma de mantener dicha informaciéon en un orden
de la cual se podria considerar que ahora tiempo y espacio.

En el proyecto de investigacion sera utilizado y reunird informacion de
novedades de forma diaria ocasionando una buena reunion de informacion,

de variables mostradas en todo que dure la investigacion.
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Instrumento

Ficha de registro

Es un instrumento documental permite clasificar y ordenar hechos

observados, de igual forma contener datos de actividades de un punto de

vista de medicion para su andlisis (Peralta, 2016).

FR1: Ficha de registro “Porcentaje de crecimiento en ventas”

FR2: Ficha de registro “Objetivo de ventas”

Tabla 3: Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

INDICADOR TECNICA INSTRUMENTO | FUENTE | INFORMANTE
Porcentaje de Registro
o o . . o Jefa de la
crecimiento en Fichaje Ficha de registro | diario de
empresa
ventas ventas
o Registro
Objetivo de - _ _ o Jefa de la
Fichaje Ficha de registro | diario de
ventas empresa
ventas
Fuente: elaboracion propia
Validez

Determina la revision y grado de la presentada variable con la finalidad de

medir su magnitud de validez, se conocen tipos de evidencias las cuales son

tres, valor de criterio, valor de constructo y valor de contenido (GOMEZ,

2019, p.26).

Confiabilidad

Procesamiento como formulas, estos pueden estar entre O - 1, donde cero

tiene un significado de nulo de confiabilidad y 1 represento un maximo de
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confiabilidad, asi mismo sea mas aproximado a cercano al cero se denota

mayor error en la mediciéon (Huamani, 2018, p. 57).

3.5. Procedimientos
La informacion a utilizar para realizar las mediciones correspondientes de
las variables, seran en base al registro de ventas proporcionado por la
gerente de la empresa, la cual serd contenida por el instrumento de
medicion, ficha registro para llevar un adecuado control de los datos
proporcionados, contando con la aprobacion de dicha informacién y manejo

de ello por la gerente general de masi company S.A.C.

3.6. Método de andlisis de datos
Analisis cuantitativo que presenta con valor en nimeros como variable a
examinar minuciosamente la informacién para validar, las hipotesis
propuestas. Un analisis, pre experimental dado que, con los resultados
podemos comparar con los resultados anteriores y posteriores, para asi

comprobar la hipétesis.

Prueba de Normalidad
prueba estadistica que comprueba la normalidad de las variables, determina
si el conjunto de datos se distribuye normalmente con forma de una

campana la grafica (IBM, 2020, p.42).

Hipodtesis estadistica

Hipotesis especifica (HE1): El sistema web incrementa el porcentaje de
crecimiento en ventas para el proceso de ventas en la empresa masi
company S.A.C.

Hipotesis especifica (HE2): El sistema web incrementa el porcentaje de
objetivo de ventas para el proceso de ventas en la empresa masi company
S.A.C.
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3.7.

Aspectos éticos
El presente proyecto tesis cual asi se basara segun dictan normativas cuales
estan plasmadas y dictadas, por la Universidad Cesar Vallejo. Con respecto
a la fidelidad del proyecto, cual informacion fue reunida de distintas fuentes,
de las mencionadas se encuentren citadas en la referencia bibliografica
segun la norma ISO. De igual manera, es esencial resaltar que las personas
involucradas del presente proyecto de investigacion estan correctamente

informadas.
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V.

4.1.

Resultados

Andlisis Descriptivo
En la tesis investigara y se empleard un sistema web para examinar
porcentaje de crecimiento de ventas y objetivo de ventas en el proceso de
ventas; por lo cual se aplica un Pre Test que deje mostrar a detalle la
situacion inicial del indicador; mas adelante se empled el sistema web y
continuamente se anoto el porcentaje de crecimiento de ventas y el objetivo
de ventas en el proceso de ventas. Notando hallazgos descriptivos por

cuales mencionadas métricas se aprecian a continuacion.

Indicador: porcentaje de crecimiento de ventas

Tabla 4: Medida descriptiva de porcentaje de crecimiento de ventas en el proceso

de ventas antes y después de aplicar el sistema web

Estadisticos descriptivos

Desviacion
N Minimo Maximo Media estandar
PCV_Pretest 20 6,00 13,40 9,8900 1,99892
PCV_PostTest 20 7,80 14,60 11,4450 1,87826

N valido (por lista) 20

Por otro lado, el porcentaje de crecimiento de ventas en el proceso de
ventas, en el pre test se consiguié una estimacion de 9.89%, mientras que
el post test fue el 11.44% tal cual se demuestra la grafica siguiente, cual
indica una significante desigualdad de un previo y posterior de la ampliacion
del sistema web, asimismo, el porcentaje de crecimiento de ventas minimo
fue de 7,80% y antes 6%. En cuanto a la dispersion de la deviacion estandar,
en el pre test se llegd a mostrar deviacion de 1.99% asimismo, en el post

test fue un valor de 1.87%.
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Porcentaje

Figura 6: Porcentaje de crecimiento de ventas antes y después de implementar el

sistema web

12,00
10,00
8,00
6,00
400
200
a0
FCV_Pretest PCY _FostTest
Indicador: Objetivo de venta
Tabla 5: Medida descriptiva de objetivo de venta en el proceso de ventas antes y
después de aplicar el sistema web
Estadisticos descriptivos
Desviacion
N Minimo Maximo Media estandar
OV_Pretest 20 63,40 94,60 81,9950 8,02998
OV_PostTest 20 69,10 98,30 86,5350 7,49402
N valido (por lista) 20

En el objetivo de venta en proceso de ventas, en el pre test se consiguioé una
estimacion de 81.99%, por otro lado, en el post test fue de 86,53% asi se
llega a visualizar en la gréafica siguiente, esto sefala una varianza de un
previo y posterior de la ampliacién del sistema web, asimismo, el objetivo de

venta cual minimo se dio en 63.40% antes, y 69.10% posteriormente en la
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ampliacion del sistema web. Por otro lado, cual la dispersion de objetivo de
venta, en el pre test se obtuvo una variabilidad 8,02%, asimismo, por

siguiente, post test se obtuvo un valor de 7.49%.

Figura 7: Objetivo de ventas antes y después de implementar el sistema web
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20,00

0o

OV _Pretest OV _PostTest

4.2. Andlisis inferencial
Prueba de normalidad

Realiza prueba de normalidad para el porcentaje de crecimiento de ventas
y objetivo de venta cuales son los indicadores, cual método se empleara el
de shapiro-wilk, ya que son 20 fichas registros cuales conforman la muestra
y son menor a 50, se usara el 95% de nivel de confiabilidad dada por las
condiciones cual continua, donde, sig.<0.05 se adoptaria, distribucién no

normal; y si el sig.=0.05 se adoptaria una distribucion normal.
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Indicador: Porcentaje de crecimiento de ventas
Se comprobara si el porcentaje de crecimiento de ventas cuenta, con una
distribucion normal, por lo cual los datos del indicador mencionado seran

puestos a una comprobacion de su distribucion normal.

Tabla 6: Prueba de normalidad del porcentaje de crecimiento de ventas

Pruebas de normalidad

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
PCV_Pretest ,953 21 ,395
PCV_PostTest ,949 21 ,327

En el porcentaje de crecimiento de ventas en la tabla de normalidad indica
gue el pre test del sig. es de 0.395 cual es mayor que 0.05 demuestra una
distribucién normal, de igual forma se ve que el post test muestra en el sig.
0.327 cuyo valor es mayor que 0.05 lo cual demuestra una distribucion
normal. Asi seria lo que afirmaria una distribucion normal de la informacion

trabajada de la presente muestra.

Figura 8: Prueba de normalidad de porcentaje de crecimiento de ventas pre test

—Normal
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Figura 9: Prueba de normalidad de porcentaje de crecimiento de ventas post test
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Indicador: objetivo de venta
Se comprobara si el objetivo de ventas cuenta, con una distribucién normal,
por lo cual los datos del indicador mencionado seran evaluados a una

comprobacién, asi de su distribucion normal.

Tabla 7: Prueba de normalidad de objetivo de venta

Prueba de normalidad

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
OV_Pretest ,945 20 ,301
OV_PostTest ,945 20 ,299

En el objetivo de ventas en la tabla de normalidad indica que el pre test del
sig. es de 0.301 cual mucho diferente que 0.05 demuestra una distribucion
normal, de igual se dara el post test muestra en el sig. 0.299 cuyo valor es
mayor que 0.05 asi manifiesta una distribucién normal. Por cual se afirma

una distribucion normal de la informacion de la muestra.
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Figura 10: Prueba de normalidad de objetivo de ventas pre test
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Figura 11: Prueba de normalidad de objetivo de ventas post test
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4.3.

Prueba de hipétesis

Hipotesis 1:
H1: El sistema web mejora el porcentaje de crecimiento de ventas en el
proceso de ventas en la empresa Masi Company S.A.C.

Indicador: Porcentaje de crecimiento de ventas

PCVa: Porcentaje de crecimiento de ventas previo de emplear el sistema
web.

PCVd: Porcentaje de crecimiento de ventas posterior de emplear el sistema
web.

HO: El sistema web no mejora el porcentaje de crecimiento de ventas en el
proceso de ventas en la empresa Masi Company S.A.C.

HO: PCVa=PCVd

HA: El sistema web mejora el porcentaje de crecimiento de ventas en el

proceso de ventas en la empresa Masi Company S.A.C,
HA: PCVa<PCVd

Figura 12: Porcentaje de crecimiento de ventas — comparativa general
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Se finaliza que se encuentra una mejora en el porcentaje de crecimiento de
ventas, por asi de verifica al evaluar ambos, los porcentajes respectivos,
gue el valor asciende de 9.89% a un valor de 11.45%.

Por otra parte, en el final presento de disparidad de hipétesis se empleo la
evaluacion t student, debido por motivo de la informacién obtenidos durante
la investigacion el valor de P es 0.00 y es menor a 0.05, entonces existe
muestra de gran valor para chocar la hipotesis nula. Este resultado confirma
gue el sistema web mejora el porcentaje de crecimiento de ventas en el

proceso de ventas.

Tabla 8: Prueba de T- Student para el porcentaje de crecimiento de ventas en el

proceso de ventas antes y después de implementar el sistema web

Prueba de T-Student

Media
T gl Sig.(bilateral)
PCV_Pretest 9,8900
-38,827 19 ,000
PCV_PostTest 11,4450

Hipotesis 2:
H2: El sistema web mejora le objetivo de ventas en el proceso de ventas en
la empresa Masi Company S.A.C.

Indicador: Objetivo de ventas

OVa: Objetivo de ventas antes de utilizar el sistema web.

OVd: Objetivo de ventas después de utilizar el sistema web.

HO: El sistema web no mejora el objetivo de ventas en el proceso de ventas

en la empresa Masi Company S.A.C.

HO:OVa=0Ovd
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HA: El sistema web mejora el objetivo de ventas en el proceso de ventas en
la empresa Masi Company S.A.C,

HA: OVa<Ovd

El Objetivo de ventas en el pre test, es 82.00% y el post test es de 86.54%.

Figura 13: Objetivo de ventas — comparativa general
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Se concluye que existe una mejora en el objetivo de ventas, el cual se
verifica al comparar los porcentajes respectivos, que el valor asciende de
82.00% a un valor de 86.45%.

Por otra parte, en el resultado de contraste de hipotesis empleando la
prueba t-student, debido a que la informacion conseguida durante la
investigacion el valor de P es 0.00 y es menor a 0.05, entonces existe prueba
de gran valor para negar la hipétesis nula. Este resultado confirma que el

sistema web mejora el objetivo de ventas.
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V.

Tabla 9: Prueba de T- Student para el objetivo de ventas en el proceso de ventas

antes y después de implementar el sistema web

Prueba de T-Student

Media
T gl Sig.(bilateral)
OV Pretest 81,9950
-37,778 19 ,000
OV PostTest 86,5350

Discusién

En el presente trabajo de tesis consiguio finalmente como resultado, que,
con el sistema web, se mejora el porcentaje de crecimiento de ventas de un
9.89% aumento en 11.44%, lo que seria a un incremento promedio de
1.55%; asi como Chavez, en su investigacion tuvo como objetivo
implementar un sistema web para la mejora del proceso de gestién de
cobranza para la empresa Service Collection S.A.C. La mencionada

90 empleados. Segun los resultados, asimismo con relacién a la hipotesis
general de la investigacion fue optimizar el proceso de cobranza en la
empresa Service Collection, cumpliendo con la hipotesis al lograr una
optima funcionalidad en el sistema de cobranza dando una aprobacion para
los usuarios de la empresa aplicada, como resultado ya no se presenta una
demora en la atencion, dando como demostracion el cumplimiento de la
hipo6tesis especifica, optimizar el procedimiento de atencion al cliente, se
demuestra al presentar una reduccion de tiempo en la atencién del cliente,
asimismo no se presenta una demora al momento que el cliente tenga que
rellenar un formulario, dado que el aplicativo acelera la basqueda y sobre
todo la atencion, por consiguiente, segun presenta la segunda hipotesis
especifica, en la cual sefiala uno de mayor importancia para la entidad, que
es la tardanza, lo cual ocasionaba errénea informacion o hasta perdida de
ella, con la presencia del sistema creado esto deja de suceder, por los

servidores y base de datos donde es transmitida la informacion.
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Por otro lado, se tuvo un resultado que el sistema web mejoro el objetivo de
venta de 81.99% a un 86.53%, lo que es un promedio de mejora de 4.54%;
asi como Santillan en su investigacion tuvo como objetivo desarrollar una
aplicacion web de gestion y venta para restaurantes, de la mencionada
investigacion fue de tipo descriptiva, cual llego a la conclusion que el sistema
web desarrollado, aporta de manera positiva al optimizar los tiempos en el
momento en que un cliente solicite un pedido, facilitando al empleado la
toma de oOrdenes de los clientes de una manera mas sistematica para
cuando cierre la orden sea remitido, para que sea procesado por el aplicativo

web.

El resultado obtenido del presente trabajo de investigacion comprueba que
la utilizacién herramientas tecnoldgicas dan datos que facilmente se puede
dar acceso y de una forma conveniente en los procesos, confirmando que
el sistema web para el proceso de ventas en la empresa Masi Company
S.A.C. incremento el porcentaje de crecimiento de ventas en un 11.44% e
incremento el objetivo de ventas en un 86.53% lo cual se llega que un
sistema web mejora el proceso de ventas; en el caso de Huamani en su

trabajo de investigacion.

Cual tuvo como objetivo un sistema web para el proceso de control de
pedidos en la empresa impresiones Franco S.A.C. en el afio 2018,
Conformado la muestra por 132 pedidos, estratificados por dias, permitiendo
el crecimiento en la calidad de pedidos por la implementacién del sistema
web para el control del proceso de pedidos fue de 74.89% a 91.28%, de
igual manera, se aumenté los entregado completo de 55.34% al 86.18%. De
los mencionados resultados con anterioridad, se llegé a la finalidad de que
el sistema web ocasiono una mejora notoria en el proceso de control de

pedidos en la empresa impresiones franco S.A.C.
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VI. Conclusiones

El sistema web mejora el proceso de ventas en la empresa Masi Company
S.A.C., por motivo que logro mejorar el porcentaje de crecimiento de ventas
y el objetivo de ventas, lo que seguro a conseguir cumplir, los objetivos de

la investigacion.

El sistema web mejoro el porcentaje de crecimiento de ventas en un 1.56%.
Asimismo, se llego que finalmente que el sistema web mejora el porcentaje

de crecimiento de venta en el proceso de ventas.

El sistema web di una mejoria el objetivo de venta en un 4.54%. Por
siguiente, afirmando que el sistema web mejora el objetivo de ventas en el

proceso de ventas.
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VII.

Recomendaciones

Se aconseja plantear con anterioridad trabajos de investigacion o expandir
la ya actual, con el fin de mejorar el proceso de ventas y pueda como que
intervengan, asi de esta forma la empresa Masi Company S.A.C. podra
seguir en lograr una progresiva mejoria en el proceso de ventas y por

continuo lograra ganar valor por si misma.

Para investigaciones con similitud a la presente se sugiere tener como
indicador porcentaje de crecimiento de ventas y objetivo de ventas ya que
son datos importancia en el proceso de ventas, ya que tiene que ver con
valores gratificantes, asi sea ello que, para una oportunidad de mejoria de
una entidad de este rubro, es de importancia utilizar los mencionados

indicadores.

El sistema web tiene la capacidad de tener una gran mejora para tener un
beneficioso en general en la mayoria de las actividades relacionadas en el

proceso de ventas o actividades relacionadas que realice la entidad.
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ANEXOS

Anexo 01: Matriz de consistencia

PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VA;EEI_;_AL?EIIEODE DIMENSION INDICADORES METODOLOGIA
OG: Determinar la .
PG: ¢De qué manera influencia de un HG: El sistema

masi company S.A.C.?

influye un sistema web
para mejorar el proceso
de ventas en la empresa

sistema web para
mejorar el proceso
de ventasenla
empresa masi
company S.A.C.
OE1l: Determinar la

web mejora el

proceso de ventas

en la empresa

masi company
S.A.C

Sistema Web

HE1: El sistema

Independiente:

PE1: iDe qué manera
influye un sistema web
en el porcentaje de
crecimiento en ventas
para el proceso de
ventas en la empresa
masi company S.A.C.?

influencia de un
sistema web en el
porcentaje de
crecimiento en
ventas para el
proceso de ventas
en la empresa masi
company S.A.C.

web aumenta el
porcentaje de
crecimiento en
ventas en el
proceso de ventas
de la empresa
masi company
S.A.C.

Dependiente:

PE2: ¢De qué manera
influye un sistema web
en el objetivo de ventas
para el proceso de
ventas en la empresa

Determinar la
influencia de un
sistema web en
objetivo de ventas
para el proceso de
ventas en la

Proceso de

HE2: El sistema ventas

web aumenta el
porcentaje de
objetivo de ventas
para el proceso de

Prospeccidn

Porcentaje de crecimiento en
ventas

PCV= ((Ventas del dia/Ventas
del dia anterior) — 1) * 100

CHACON, Nelson (2015)

Objetivo de ventas

OV= (Ventas del dia/Ventas
promedio diarias

Tipo de investigacion:
Aplicada

Disefio de la
investigacion:
experimental

Técnica:
Fichaje

Instrumento:
Ficha de registro

Metodologia aplicada:

planificadas) *100 OOHDM
ventas en la
masi company S.A.C.? empresa masi empresa masi
company S.A.C. company S.A.C.
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Anexo 02: Ficha técnica

Autor

Diego Edgardo Aroni Arriola

Nombre de instrumento

Ficha registro

Lugar

Masi company S.A.C.

Fecha de aplicacion

01/09/2021

Objetivo Determinar la influencia de un sistema
web para mejorar el proceso de ventas
en la empresa masi company S.A.C.
Tiempo 20 dias (Lunes - Viernes)

Anexo 03: Instrumento de investigacion
El porcentaje de crecimiento de ventas — Pre test

Ficha de Registro

Investigador Dlego'Edg'ardo UERER Pre test
Aroni Arriola prueba
Empresa Masi company S.A.C.
Variable Proceso de ventas
Fecha inicio 01/09/2021 | Fechafinal | 28/09/2021
Indicador Abreviatura Medida Formula
Porcentaje de PCV Porcentual ((vD/VDA)-1)*100
crecimiento en ventas
Ventas del Ventas d.el dia
Item Fecha . anterior PCV
dia(VvD)
(VDA)
1 01/09/2021 1241 1.152 7,7
2 02/09/2021 1325 1.212 9,3
3 03/09/2021 1157 1.032 12,1
4 06/09/2021 1254 1.124 11,6
5 07/09/2021 1150 1.014 13,4
6 08/09/2021 1214 1.145 6,0
7 09/09/2021 1066 987 8,0
8 10/09/2021 975 871 11,9
9 13/09/2021 1251 1.142 9,5
10 14/09/2021 887 793 11,9
11 15/09/2021 1206 1.135 6,3
12 16/09/2021 1089 997 9,2
13 17/09/2021 1258 1.145 9,9
14 20/09/2021 1084 992 9,3
15 21/09/2021 1240 1.130 9,7
16 22/09/2021 1057 944 12,0
17 23/09/2021 1258 1.145 9,9
18 24/09/2021 1041 932 11,7
19 27/09/2021 1074 991 8,4
20 28/09/2021 1132 1.029 10,0
Promedio 1148 1.046 9,9
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El objetivo de ventas — Pre test

Ficha de Registro

Investigador D|ego' Edg?rdo Tipo de Pre test
Aroni Arriola prueba
Empresa Masi company S.A.C.
Variable Proceso de ventas
Fechainicio 01/09/2021 Fecha final 28/09/2021
Indicador Abreviatura Medida Formula
Objetivo de Ventas ov Porcentual | (VD/VPDP)*100
Ventas
Ventas del Dia pro'mt‘ed|o
Iltem Fecha diarias oV
(VD) e
planificadas
(VPDP)
1 01/09/2021 1241 1.400 88,6
2 02/09/2021 1325 1.400 94,6
3 03/09/2021 1157 1.400 82,6
4 06/09/2021 1254 1.400 89,6
5 07/09/2021 1150 1.400 82,1
6 08/09/2021 1214 1.400 86,7
7 09/09/2021 1066 1.400 76,1
8 10/09/2021 975 1.400 69,6
9 13/09/2021 1251 1.400 89,4
10 14/09/2021 887 1.400 63,4
11 15/09/2021 1206 1.400 86,1
12 16/09/2021 1089 1.400 77,8
13 17/09/2021 1258 1.400 89,9
14 20/09/2021 1084 1.400 77,4
15 21/09/2021 1240 1.400 88,6
16 22/09/2021 1057 1.400 75,5
17 23/09/2021 1258 1.400 89,9
18 24/09/2021 1041 1.400 74,4
19 27/09/2021 1074 1.400 76,7
20 28/09/2021 1132 1.400 80,9
Promedio 1148 82




Instrumento de investigacion

El porcentaje de crecimiento de ventas — Post test

Ficha de Registro

Investigador Diego llesles Post test
Edgardo prueba
Empresa Masi company S.A.C.
Variable Proceso de ventas
Fecha inicio 02/11/2021 | Fecha final | 29/11/2021
Indicador Abreviatura| Medida Formula |
Porcentaje de PCV Porcentual [VvD/VDA)-1)*10
crecimiento en ventas
Ventas del
Ventas del | . .
Item Fecha . dia anterior PCV
dia(VD)
(VDA)
1 02/11/2021 1391 1.272 9,4
2 03/11/2021 1475 1.332 10,7
3 04/11/2021 1307 1.152 13,5
4 05/11/2021 1404 1.244 12,9
5 08/11/2021 1300 1.134 14,6
6 09/11/2021 1364 1.265 7,8
7 10/11/2021 1216 1.107 9,8
8 11/11/2021 1125 991 13,5
9 12/11/2021 1401 1.262 11,0
10 15/11/2021 1037 913 13,6
11 16/11/2021 1356 1.255 8,0
12 17/11/2021 1239 1.117 10,9
13 18/11/2021 1408 1.265 11,3
14 19/11/2021 1234 1.112 11,0
15 22/11/2021 1390 1.250 11,2
16 23/11/2021 1207 1.064 13,4
17 24/11/2021 1408 1.265 11,3
18 25/11/2021 1191 1.052 13,2
19 26/11/2021 1224 1.111 10,2
20 29/11/2021 1282 1.149 11,6
Promedio 1298 1.166 11,4
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El objetivo de ventas — Post test

Ficha de Registro

Diego
Investigador Edgarc?o Tipo de Post test
Aroni prueba
Arriola
Empresa Masi company S.A.C.
Variable Proceso de ventas
Fechainicio 02/11/2021 | Fecha final | 29/11/2021
Indicador Abreviatura| Medida Formula
Objetivo de Ventas oV Porcentual (VD/vPDP)*
100
Ventas
promedio
Item Fecha Ve'ntas del diarias oV
Dia (VD) "
planificadas
(VPDP)
1 02/11/2021 1391 1.500 92,7
2 03/11/2021 1475 1.500 98,3
3 04/11/2021 1307 1.500 87,1
4 05/11/2021 1404 1.500 93,6
5 08/11/2021 1300 1.500 86,7
6 09/11/2021 1364 1.500 90,9
7 10/11/2021 1216 1.500 81,1
8 11/11/2021 1125 1.500 75,0
9 12/11/2021 1401 1.500 93,4
10 15/11/2021 1037 1.500 69,1
11 16/11/2021 1356 1.500 90,4
12 17/11/2021 1239 1.500 82,6
13 18/11/2021 1408 1.500 93,9
14 19/11/2021 1234 1.500 82,3
15 22/11/2021 1390 1.500 92,7
16 23/11/2021 1207 1.500 80,5
17 24/11/2021 1408 1.500 93,9
18 25/11/2021 1191 1.500 79,4
19 26/11/2021 1224 1.500 81,6
20 29/11/2021 1282 1.500 85,5
Promedio 1298 87
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Anexo 04: Carta de aceptacion de la empresa

}gritanium

Equpo de ennmsennacién lamirasorss y puilioenas
Mmmnwg CGEmLas PUrs SUATHNS COGUNUOS. ¢

COMPANY SAC T T ey i

CARTA DE ACEPTACION DE LA EMPRESA

Lima, 07 de setiembre de 2020

Atencién,

Dra. Lily Salazar Chiavez

Directora de la escuela de ingenieria de sistemas
Universidad Cesar Vallejo — Lima Norte

Presente.-

Tengo el agrado de dirigirme a usted, con la finalidad de hacer de su
conocimiento que ¢l Sr. ARONf ARRIOLA DIEGO EDGARDO, estudiante
universitario de la Escuela de Sistemas, de la institucion universitaria que
usted representa, ha sido admitido para realizar su proyecto de investigacion

¢n nuestra cmpresa.

Aprovecho la oportunidad para expresarle mi consideracion y estima.

Atentamente,

—
Trinidad Rojas Correa
Gerente General

Av. Garcilaso 1348 — Sotano Deposito 11 « Teleéfono: 850 D00 364
e-mail. masico.ventas@amail.com * masico. zegana@gmai.com * masico.rojas@gmail com
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Anexo 06: Desarrollo de metodologia

Fase 1: Disefio conceptual

En esta fase se definird con finalidad el modelo de base de datos, lo cual se

desarrollo en base a los requerimientos de la empresa, que forma parte del

desarrollo del sistema web

.. 1661351132, pic
2 id :int(11)

@ descripcion : varchar(150)
url : varchar(150)

@ imagen : varchar(150)

# tipo - int(11)

1 & 1661351132 project usuario,
¢ idUsuario : int(11)

@ apellidos - varchar(120)

@ nombres : varchar(120)

@ email : varchar(120)

@ celular : varchar(15)

@ direccion : varchar(120) gz

m fech_nac : date

& usuarios : varchar(50)

@ clave : varchar(50)

# tipoUsuario : int(11)

m created : date

) hoursCreated : varchar(10)
@ modified : date

@ hoursModified : varchar(10)
< status - enum(’1°,'0")

Diagrama de clase

Qoo
""""" » g id :int(11)
# client_id : int(11)
# product_id : int(11)
# precio : decimal(8.2)
- # quantity - int(5)
[ created : date
@ hoursCreated : varchar(10)
_______ & modified : date
i @ hoursModified : varchar(10)
H @ tipoRecojo : char(1)
< status : enum('1'."0")

& u661351132_ project clientes,
@ id :int(11)

@ name - varchar(100)

= email - varchar(100)

@ phone : varchar(15)

@ address - text

@ created - date

@ horusCreated : varchar(10)
@ modified : date

@ horusModified : varchar(10)
< status - enum(’'1.0")

351132 project orden_articulos

M & 1661351132 project category,

2 id_category - int(11)
@ descriptionCateg : varchar(50)

v
& u661351132
2 id - int(11)

# id_category : int(11)
@ nameP : varchar(200)
) descriptionP - text

# price : float(10.2)

_project productos

b ™ created - date

5 hoursCreated : varchar(10)
@ modified : date

@ hoursModified : varchar(10)
< status - enum('1°.°0")

@ imagen_prod : varchar(200)
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Fase 2: Disefio Navegacional

En esta fase se va determinar como los usuarios del sistema van a navegar por el
sistema web teniendo en cuenta sus funciones y tareas determinadas en fases
anteriores, cual diagrama explica de forma clara como el usuario puede navegar en
el sistema web de acuerdo a los permisos que tengan, por lo cual, las flechas

indican los estados por donde deben seguir segun las opciones.

En el siguiente diagrama se puede observar, como el usuario navega por el

sistema, desde el inicio de la pantalla principal, segun su rol.

Diagrama navegacional

' Informacion de pedido

f.l’erificar estado de pedidns]

[Controlar estado de pedid[j
2

3

LCunfirmar.ion de pedidn]

Actualizar infnrmacion]

P

)
; /[Asignar pedido} [Registrar productos]
['lnterraz ad ministradoq

Interfaz empleado
1 /

{Ingresar usuario y contraseﬁa}

T
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Fase 4: Disefio de interfaz abstracta

En esta fase se pretende determinar las interfaces que va a tener el sistema web,

las caracteristicas que posee son similares a las del sistema en desarrollo con sus

contenidos correspondientes a los perfiles. A continuacion, se presentara el disefio

abstracto del sistema:

Inicio de sesidn

MAS] COMPANY

<J D x {} { http:// masicompanysac.com ] (q j

Iniciar sesion

Usuario

Contrasefia

INGRESAR
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Una vista general de la pagina donde se ven los productos que ofrecen de la

empresa.

Vista principal del sistema web

MAS] COMPANY

G E> x Q [http:H MAasicompanysac.com

) @)

Masi Company SAC

lﬁegistresel linicie Sesion I

lBuscarI L

Ver carrito

ad

IAgregar allcamtol 3|e

[ Coewna 8

adh

I Agregar al carrito I

8 |v

Una vista de los clientes que han realizados pedidos por mediante el sistema web

Lista de pedidos

MASI COMPANY

G Q x Q { hitp:// masicompanysac.com

) @ D)

Cliente

L

I | Buscar l

CLIENTE FECHA HORA  |TOTAL ESTADO ACCIONES
Perez Juan 2021-11-13 2656.00 No entregado EDITAR
Maria luisa 2021-11-09 1456.00 entregado EDITAR
Diaz Alejandra 2021-11-03 2006.00 entregado EDITAR
Quispe Brenda 2021-11-1 1216.00 No entregado EDITAR

46



Se observan los datos de los usuarios, asi como el tipo de usuario que esta

designado para el sistema web

Tipos de usuarios

MAS] COMPANY
a E> x {} { http:// masicompanysac.com ] m
Usuari
Tipo de usu|w

NOMBRES USUARIO TIPO DE USUARIO ACCIONES

Trinidad trinidad administradoer EDITAR ELIMINAR

Peraz Juan juan comprador EDITAR ELIMIMNAR

Maria Luisa luisa comprador EDITAR ELIMINAR

Diaz Alejandra alejandra comprador EDITAR ELIMINAR

Cluispe Brenda brenda comprador EDITAR ELIMINAR

v

En el sistema web, se veran cada pagina previamente mencionadas, y en el cual
se cambie ciertos contenidos de la mismas, de esta manera podemos tener
fijaciones sobre el titulo, la navegacion, algunas opciones en el sistemayy el

beneficio de la presente metodologia.
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Fase 4: Implementacion

Finalmente, terminado las fases ya mencionadas, el desarrollador domina la
problematica existente lo cual le sirve mostrar como esta organizada y la funcién
de cada fase del proceso de control de pedidos el cual sera automatizado con la

implementacion del sistema que se desarrollo.

Vista usuario
Péagina principal

El sistema web nos carga la vista principal del usuario en la cual nos solicita

logarse para generar una compra y hasta el confirmar el método de entrega.

Vista general del sistema web

Producto Categoria

Buscar

Productos

Todos v

ESPIRALADORA 12 HOJAS ESPIRALADORA 15 HOJAS ESPIRALADORA 20 HOJAS
Precio : 183.00 Precio : 326.00 Precio : 448.00
1 1 1
E_——1 —— == #
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Registro de cliente

El sistema web nos carga una ficha de registro para que los usuarios que

determinan la forma de entrega de su pedido y puedan solicitarlo correctamente.

Ficha registro

Login

El sistema web nos carga el login del cliente en la cual nos solicita el usuario y

contrasefa establecidos previamente.

Login del cliente

Sign In
Usuario
User

Contrasefa

Password

O Remember password

SIGN IN
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Lista de pedidos

El sistema web nos mostrara los productos seleccionados por el cliente y el

cliente seleccionara el método de entrega de su producto cual sea recojo en

tienda o delivery el cual se hara por un tercer servicio.

Carrito

Cantidad Producto

1

1

1

1

5

ESPIRALADORA 15 HOJAS

ESPIRALADORA 20 HOJAS

LAMINADORA A4 CLASICA

LAMINADORA A4 4 RODILLOS

TINTAS TITANIUM 80ml

Email del cliente

Perez1214@gmail.com

Tipo de Recojo

Presencial

Vista de empleado

Panel administrativo

Lista de pedidos

Categoria

Equipo de Imprenta

Equipo de Imprenta

Equipo de Imprenta

Equipo de Imprenta

Insumos graficos

Precio Unitario

326.00

448.00

183.00

191.00

450

Total

326

448

22.5

El sistema web nos mostrara una vista general de la administracién de los

productos, pedidos y los usuarios registrados.

Producto

Cerrar Sesion

Pedidos

Usuarios
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Mantenimiento de producto

Una vista de los productos registrados en el sistema web y los cuales se

mostraran en la pagina principal.

Mantenimiento de productos

Producto Categoria

Todos v
Nro Nombres Producto Categoria Precio Descripcion Acciones
1 ESPIRALADORA 12 HOJAS  Equipo de Imprenta 183.00
2 ESPIRALADORA 15 HOJAS  Equipa de Imprenta 326.00 m
3 ESPIRALADORA 20 HOJAS  Equipo de Imprenta 448.00
4 ESPIRALADORA ELECTRICA  Equipa de Imprenta 2582.00 m
20 HOJAS
5 LAMINADORA A4 4 Equipo de Imprenta 191.00 m
RODILLOS
6 LAMINADORA A4 CLASICA  Equipo de Imprenta 183.00

Mantenimiento de pedidos

Se visualiza las compras realizadas asi como los estados de ella si se realiz6 el

delivery o si aln no se entrega de manera presencial.

Mantenimiento de pedidos

Cliente

Cliente Fecha Hora Total Estado Acciones

Perez Juan 2021-12-13 03:35:37 2656.00 Editar
Perez Juan 2021-12-14 02:34:08 260.00 Editar
Perez Juan 2021-12-16 02:09:34 5764.50 Entregado Editar
Perez Juan 2021-12-16 02:15:06 2737350 Entregado Editar

Perez Juan 2021-12-18 03:03:14 326.00 Entregado Editar

Perez Juan 2021-12-18 03:03:15 6612.00 No Entregado Editar
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