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Resumen

La presente tesis se realizé con el propésito de desarrollar un modelo de sistema
web, que fuera la base para mejorar la atencion de clientes en el area comercial,
actualmente tiene los medios tradicionales como ficheros manuales a los medios
y manejo de Excel como data, incluso los insumos como stock estan
contabilizados manualmente y posteriormente subido al Excel pero esto genera
con funcion a la hora de la venta ya que no agiliza a tener la informacion real y
virtuales e interactivos a través de la red, la empresa tiene la data en Excel y el

respectivo control del proceso.

El &rea comercial es muy pobre, porque no se identifican el correcto seguimiento
o control, pero nuestra propuesta permite crear una estrategia de una “Sistema
Web para la gestiéon comercial en la empresa TECMADI SAC en los olivos”, la
empresa transforme la promociébn médica a través de las tecnologias de
comunicacién, como el internet, creando un nuevo canal de comercializacion,

virtual, en linea.

Se presenta por el siguiente problema general: ¢ CoOmo el sistema web mejorara
la gestion comercial de la empresa TECMADI S.A.C ? tiene como principal
objetivo Implementar el sistema web para mejorar la gestion comercial de la
empresa TECMADI S.A.C.

Desarrollado a través de la metodologia RUP, donde destacan las fases de inicio,
elaboracion, construccion y transicion, que se adecuaban mejor a las

necesidades del proyecto;

Teniendo el tipo de investigacion es experimental aplicada el disefio de la
investigacion es pre experimental y el enfoque es cuantitativo. La poblacion para
el nivel de eficacia fue de 30 reportes. El tamafio de la muestra fue de 14 reportes
analizados. Para este proyecto se utilizé el muestreo probabilistico. La técnica
de recopilacion de datos fue el fichaje y el instrumento fue la ficha de registro,

gue fue validado por tres expertos.

Palabras clave: RUP, Mejora de atencion, area comercial
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Abstract

This thesis was carried out with the purpose of developing a web system model,
which would be the basis for improving customer service in the commercial area,
currently it has traditional means such as manual files to the media and handling
of excel as data, even Inputs such as stock are accounted for manually and
subsequently uploaded to excel but this generates confusion at the time of sale
since it does not speed up having the real and virtual and interactive information
through the network, the company has the data in Excel and the respective

process control.

The commercial area is very poor, because the correct monitoring or control is
not identified but our proposal allows creating a strategy of a "Web System for
commercial management in the company TECMADI SAC in the olive trees", the
company transforms medical promotion through of communication technologies,

such as the internet, creating a new, virtual, online marketing channel.

It is presented by the following general problem: How does the web system
influence the commercial management of the company TECMADI S.A.C? Its
main objective is to determine the influence of the web system on the commercial

management of the company TECMADI S.A.C.

Developed through the RUP methodology, which highlights the initiation,
preparation, construction and transition phases, which were better suited to the

needs of the project.

Having the type of research is applied experimental, the research design is
preexperimental and the approach is quantitative. The population for the efficacy
level was 30 reports. The sample size was 14 reports analyzed. Probability
sampling was used for this project. The data collection technique was the
registration and the instrument was the registration form, which was validated by

three experts.

Keywords: RUP, Improved attention,commercial area.
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I. INTRODUCCION

Las organizaciones buscan adecuarse lo mejor y mas rapido posible ante los
constantes cambios en el entorno empresarial, con el fin de asumir nuevos retos
que contribuyan a consolidarse en el mercado a través del cambio de sus
estrategias, procesos y estructuras, en la mejora de sus productos y en la
atencion a sus clientes. Para afrontar los cambios en la actualidad, las
organizaciones pueden acudir a herramientas que sirven como guia para
mejorar el enfoque que las mismas le estan dando a sus negocios.
Herramientas como la familia de normas ISO que contribuyen a la mejora de la
satisfaccion del cliente y de la calidad tanto de la empresa como de los
productos o servicios ofrecidos. La gestion de la Calidad como son el enfoque
al cliente, el liderazgo, la participacion del personal, el enfoque basado en
procesos, el enfoque de sistema para la gestion, la mejora continua, el enfoque
basado en hechos para la toma de decisiones y las relaciones mutuamente
beneficiosas con el proveedor; se debe procurar que en la organizacién se
promuevan los mencionados principios para el logro y mantenimiento del
sistema de gestion comercial. Partiendo de lo anterior y basado en el hecho de
darle continuidad y sostenibilidad al negocio, TECMADI, vio la necesidad de
mejorar la interaccién de sus procesos, darle un orden l6gico a sus actividades
para que juntas contribuyan a la consecucién de los objetivos organizacionales
y de paso ofrecerles a sus clientes un valor agregado en el momento que

adquieran sus productos y servicios.

Segun (Alfredo, 2016) en los ultimos afios el mundo de los negocios y la actividad
del comercio, han sufrido grandes cambios y modernizaciones debido al gran
desarrollo de las comunicaciones, la incorporacién de la tecnologia en los
procesos operativos, la aparicion de nuevos conceptos o teorias, las
predicciones y la orientacion que en los grandes foros y congresos expresan los
expertos. Como aporte a la gestion comercial las empresas estan considerando
estrategias de implementar un sistema que ayude en blsqueda de analizar los
procesos y datos, la imperiosa necesidad de las empresas de actualizar y
modernizar su operacion para lograr mayores eficiencias y la aparicion de nuevos

competidores. Finalmente, cualquiera que sea el sector al que pertenezca su



empresa, estos cambios obligan a mejorar el desempefio si desea permanecer

e incrementar su participacion en el mercado.

Ademas, segun (Luis, y otros, 2017) en el Perq, las organizaciones que emplean
un sistema de informacion constituyen un alto porcentaje en el mundo
comercial. ElI sector comercial engloba las actividades que suponen el
intercambio de productos y servicios que seran, o bien transformados para la
reventa o puestos directamente a disposicion del consumidor final. Por lo tanto,
el comercio cobra especial relevancia ya que es uno de los principales sectores
motores de la economia no solo a nivel nacional sino a nivel mundial que ha
sufrido una intensa modificacibn como consecuencia del avance tecnoldgico y

que ha conseguido globalizar la inmensa mayoria de productos y servicios.

La investigacion actual se llevara a cabo en la empresa TECMADI, la cual se
evalla la implementacion de un sistema para asi optimizar sus proceso de
venta, pero se evidencia por ciertas dificultades que se registran de manera
manual las operaciones de las areas de compras (stock, registro de productos
y Ordenes de compra para reposicion de articulos) y ventas (registro de venta,
cotizaciones, emitir comprobante de pago del cliente) en la mayoria de los casos
ocasiona que se pierda la informacién o que la misma esté incompleta para
realizar un requerimiento, originando retrasos en la atencién a los clientes. De
acuerdo a lo mencionado estos problemas originan que no se pueda analizar la
informacion tanto de compra y venta que ayude a la toma de decisiones y control

en la empresa.

La justificacion de buscar y mantener la fidelizaciéon de los clientes, que permita
aumentar las ventas e incrementar la participacion comercial que tiene TECMADI
en el mercado, se aplican diversas estrategias que puedan emplear la empresa
para hacer frente a este mundo competitivo. Frente a este hecho, se generé la
necesidad que TECMADI al igual que otras empresas adquiera herramientas de
solucion tecnolégica que le permita gestionar de una manera adecuada a todos
sus clientes, asi como aquellos prospectos que puedan llegar a ser clientes, para
poder mantener la fidelizacion de los mismos, lo cual conlleva al incremento de

las ventas de los productos o servicios ofrecidos



El analisis en base a la situacion se considera La empresa TECMADI S.A.C se
presenta por el siguiente problema general: ¢ Como el sistema web mejorara la
gestion comercial de la empresa TECMADI S.A.C? y los siguientes problemas
especificos:1) ¢ Como el sistema web incrementara el nivel de satisfaccion de los
clientes en la gestion comercial de la empresa TECMADI S.A.C? 2) ¢(C6mo el
sistema web incrementard el nivel de servicio en la gestion comercial de la
empresa TECMADI S.A.C?

Ante todo, lo investigado se plantea el siguiente objetivo general: Implementar
el sistema web para mejorar la gestion comercial de la empresa TECMADI
S.A.C. Y los siguientes objetivos especificos: 1) Implementar el sistema web
para incrementar el nivel de satisfaccion de los clientes en la gestion comercial
de la empresa TECMADI S.A.C 2) Implementar el sistema web para incrementar

el nivel de servicio en la gestion comercial de la empresa TECMADI S.A.C

Estos objetivos permiten plantear las siguientes hipétesis: El sistema web
mejora la gestion comercial de la empresa TECMADI S.A.C Y las siguientes
hipoétesis especificas: 1) El sistema web incrementa el nivel de satisfaccion del
clientes en la gestion comercial de la empresa TECMADI S.A.C 2) El sistema
web incrementa el nivel de servicio en la gestion comercial de la empresa
TECMADI S.A.C

La compafia accedio la implementacion del sistema web, para ejecutarla se
necesitara algunos aspectos como dominio web de la compafiia y el hosting de
operaciones comerciales con eficiencia y seguridad; asi como los procedimientos

para alojarlo en la nube.

La relevancia social de esta investigacion pretende brindar un sistema web que
agilice los procesos de la gestion comercial, esto beneficiara a los clientes y a la
empresa en minimizar tiempos de atencion y automatizar sus procesos en
resumen este proyecto apoyara al rubro comercial de la empresa permitiendo la
mejora de nivel de atencion al cliente y reporte actualizados. Se minimizé el
tiempo de procesamiento de la data asi el costo mejorara los horarios de trabajo

de los empleados.



El costo que genera la aplicacion, comparadas con otras tecnologias resulta
econOmica, el proyecto fue desarrollado con un lenguaje de programacion que

no requiere ningun tipo de licencia, lo que no se da ningun pago.

En cuanto al dominio y servidor, se demanda de acuerdo a un costo mensual o

anual, segun decida la empresa requiera dichos servicios.



Il. MARCO TEORICO

Segun los autores internacionales (Alfonso, 2017) del afio 2017, titulado como
“MEJORA AL PROCESO DE GESTION COMERCIAL EN LA EMPRESA
FOMENTCORP S.A, de la Universidad de Guayaquil en la ciudad de
Guayaquil”, el objetivo principal de mejorar la gestion en el area comercial, con
la finalidad de resolver la problematica, se realizaron tareas manualmente,
lentitud en la orden de trabajo y errores duplicados. Por ello este proyecto busca
lograr mejorar la gestion, haciendo uso de la tecnologia de la informacion con
la iniciativa puesta en marcha que ayude a centralizar y explotar la informacion

para la buena toma de decisiones.

> De esta investigacion la correlacion nos permitira el ahorro de recursos
innecesario como disminucion de la contaminacion de los papeles manuales y
que el proceso planteado ayudard a mantener el control real de la empresa
TECMADI S.A.C. Con la comparacion de que, ambas tesis optaron por
desarrollar un sistema de informacion web el cual optimiza la gestion de las

areas.

El autor (PABLO, 2018) con la tesis “DESARROLLO DE UNA TIENDA VIRTUAL
PARA LA VENTA DE REPUESTOS AUTOMOTRICES EN LA EMPRESA
MEGA REPUESTOS”(Universidad Tecnologica Indoamérica, Ecuador) el
objetivo implementar una tienda virtual que genere los servicios por la web en
tiempo real, la empresa realiza las ventas de forma directa con la facturacion
manual hasta el control del despacho, la metodologia utilizada especial se
concluye que se generod la base de datos con MYSQL almacenando de manera
organizada, rapida y segura. De este trabajo de investigacion destaca la
importancia de la base de datos donde se hara la validacion de datos y

recuperacion de ellos.

Segun el autor (Mondaca, 2016)con la tesis titulada “implementacién de una
aplicacién web para el Control de inventario y facilitacién de material de trabajo

para empresa Maderas BSC Ltda”. Tiene como objetivo desarrollo del sistema



web para el area de bodega, el problema con el proceso de ingreso y entregas
de materiales y el control de inventario realizandose manualmente, la
metodologia utilizada Iterativa incremental finalmente el sistema cumple con las

expectativas y necesidades del usuario final.

> De esta tesis emplearemos los procesos empleados por los usuarios finales

para capacitacion del sistema la relacion de esta investigacion se valora la
elaboracion del proceso simplificara y seria eficaz para su posterior
estandarizacion asi poder tener mejor rendimiento y asistencia efectiva con el

negocio.

Segun el autor nacional (Anthony, 2017) tesis titulada “Desarrollo e
implementacion Web del formulario mensual de establecimientos de
hospedajes en la Dircetur” (Universidad del Altiplano, Puno-Peru) el objetivo
principal fue de mejorar el tiempo de demora del tramite de formulario a través
del desarrollo de un sistema web en la DIRCETUR, debido al retraso de
informacion y a la lejania que se tiene con los establecimientos de hospedajes.
La metodologia utilizada XP. La prueba se dio 0.646 y un nivel de 0.05 siendo
aceptado. Finalmente, dicha institucién ya no tendra pérdidas econémicas por

errores manuales.

> De este antecedente esta busca optimizar sus procesos a través de un

sistema web al igual que esta investigacion busca mejorar sus procesos.
Ademas, la correlacion sobre los procesos de ventas, permitira efectuar una
Optima gestion en el area comercial, y minimizar los ingresos no percibidos por
la empresa mejorando su proceso comercial. Este proyecto nos ayudé a ver
desde un panorama diferente el proceso de ventas, coincidiendo con las

mismas necesidades de la empresa TECMADI S.A.C.

El autor (Rodriguez, 2016) tesis titulada “Sistema de informacion Web de
Gestidn de Historiales de expedientes y control de notificaciones para el equipo
Multidisciplinario de la Corte Superior de Justicia De la Libertad”. El principal

objetivo es desarrollar un sistema web modo intranet para poder gestionar el



historial de expedientes y llevar el control en las notificaciones. La problematica
es la falta de informacion real al tiempo y no por ficheros manuales lo cual
retrasa el nivel de atencion. La metodologia utilizada fue ICONIX es una
combinacion entre RUP y XP, se concluye que el sistema web lleva un buen
manejo de datos por parte del equipo intranet. De esta tesis valoramos la
metodologia aplicada ya que cumple las metodologias donde abordaremos el

proyecto.

Segun la autora (Maciel, 2019) con la tesis “ PROPUESTA DE MEJORA EN EL
PROCESO DE GESTION COMERCIAL DE LA EMPRESA DIAMANTE DEL
PACIFICO SA SUCURSAL CHICLAYO PARA MINIMIZAR LOS INGRESOS

NO PERCIBIDOS, (Universidad Catdlica Santo Toribio de Mogrovejo, Chiclayo)
nos menciona, el objetivo de implementar una propuesta de mejora en el
proceso de gestiobn comercial, la metodologia utilizada Lean, la recoleccion de
datos, muestras de tiempo de forma cuantitativa, los resultados indicaron 12,25
% de incremento en la mejora de tiempos de actividades 44,95 impactando en

la reduccién de pedidos.

El autor (Javier, 2017) con la tesis ” IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA WEB
PARA LAS VENTAS EN LA EMPRESA ONE TO ONE CONTACT SOLUTIONS”
(Universidad San Ignacio de Loyola, Lima) el objetivo de implementacién del
sistema web para el area de ventas los cuales estan asociadas a canales de
ventas de scotiabank, la metodologia utilizada Scrum y xp, como resultado el
nivel de atencién oportuna sube 96.70% siendo viable para la implementacion
del sistema concluimos que las etapas empleadas en la metodologia
determinan el rango de valores que toman decisiones de mejoria, de este
proyecto estamos convencidos de las innovaciones que se muestra para tomar

como ideas y creativa del modelo

Los autores (Wendy, 2019)con Titulo “Propuesta de un sistema basico de
gestion comercial enfocado a productores de cacao de fino aroma en la
provincia de La Convencion, Cusco. El objetivo principal es aumentar la
productividad, la metodologia utilizada Scrum, Los resultados arrojan el 90% de

efectividad siendo viable para su ejecucion, se concluye que la investigacion



esta bien gestionada sus procesos lo cual nos da una vision para hacer nuestro

reporte.

> La presente investigacion nos indica que el proceso permite alcanzar los
resultados esperados, asi mismo, se encarga de recibir los pedidos de los
clientes y gestionar todos los procedimientos necesarios, apoyandose de los

otros procesos para cumplir con el pedido en la empresa TECMADI.

Los autores (Antonio, 2017) nos menciona que, los procesos manuales carecen
de pérdida de tiempo y también de informacién muy escasa y que los insumos
tienen los problemas al saber el stock o el costo de venta, un problema con la
velocidad de respuesta al cliente, con la tienda reducida en el interior la gran

demanda de estos que hay en ciertas horas del dia.

» De este antecedente se correlaciona con el sistema de ventas donde el
usuario inicialice estos procesos de datos a un formato virtual, mejorando los
posibles errores encontrados, tiempos reducidos, control de datos (empleados,
productos, ventas, etc.). La compafia pueda ofrecer una facilidad de obtener
reportes detallados para un adecuado tratamiento en la toma decisiones.

e Sistema web: Para el sistema web es un programa donde el usuario puede
ingresar mediante el servidor a través del internet o intranet. Es una aplicaciéon
gue no precisamente esta instalada en nuestro equipo, sino que esté en otro
pcy a la vez como servidor. (Rodrigo, 2016)

Asi mismo en los sistemas web la diferencia son sus funcionalidades ya que

brindan mejores respuestas y son de mayor potencia.

Segun (Castro, 2018) indica que, diferentes autores reconocen como un
sistema de web va mas alla de un simple servidor informatico, sino que
también provee un nuevo sentido de comunidad que trasciende el estado

nacion y cambia las identidades nacionales.

Segun (Mora, 2002) define que, como una aplicacion en la cual el usuario por
navegador realiza peticiones a una aplicacion remota y que recibe una
respuesta que se muestra en el propio navegador. Es un tipo de aplicacion

cliente-servidor mediante la comunicacion el protocolo HTTP estandarizados.



llustracion 1Figura 1: Cliente-servidor

| I 1 1/
Protocolo l

Cliente HTTP

Servidor
NAVEGADOR SERVIDOR WEB

e Gestion comercial: La gestion comercial es la actividad que se ocupa de
relacion de intercambio de la organizacion con el mercado, con tareas tales
como satisfaccion del cliente, participacion de mercado, aumentar sus las
ventas, mejora de sus procesos administrativos, todas estas labores llevadas

al logro de la rentabilidad y al crecimiento de la empresa. (Andrade, 2017)

La gestion comercial es aquella funcion que determina todas las acciones

disefiadas con la meta de dar a conocer la alternativa comercial de la compaiiia.

La gestion comercial tiene dos grandes retos, el primero es la satisfaccién del
cliente y el segundo, la participacion en el mercado. Ambos, exigen una clara
estrategia, un sistema de calidad y la coordinaciéon con diferentes areas de la

organizacion.
Satisfaccion del cliente

Segun (Manuel, 2008), la satisfaccion es una respuesta emocional del individuo
ante la experiencia y la relacién con el proveedor del servicio. La satisfaccion es
un elemento espejo del rendimiento del servicio y ha sido empleado en educacién
como el instrumento referente para medir el rendimiento del servicio. La
satisfaccion tiene una influencia positiva, directa y significativa sobre la intencion

de recomendar el servicio.
Nivel de satisfaccion del cliente

Segun (Paulo, 2018) el nivel de satisfaccion ocurre cuando el cliente realiza la
compra o adquisicion de un producto, experimentando uno de los tres niveles:

insatisfaccion, satisfaccion y complacencia.

iustracion 2Figura 2: Nivel de satisfaccion

Nivel de satisfaccion = (cantidad de quejas atendidas /cantidad de quejas recibidasx100



Cqga= cantidad de quejas atendidas
Cqgr= cantidad de quejas recibidas
Ns= Nivel de satisfaccion Donde:
Segun (Antonio, 2016) indica que es el proceso que se realiza en una

organizacion para una actividad diaria donde se impulsa su producto o servicio

con la finalidad de generar una ganancia de mercado.

Servicio

Para (Chamorro, y otros, 2007) servicio son actividades, beneficios o
satisfaccion que se ofrecen o que se proporciona junto con los bienes. Para la
existencia de un servicio se requiere no solo es la realizacion de una actividad
por parte de la entidad que presta el servicio, sino que se hace necesario que

dicha actividad tenga un efecto sobre la unidad que consume el servicio (p.328)

Nivel de servicio:

Para (Moreno, 2016) se llama nivel de servicio de un establecimiento al
porcentaje de peticiones atendidas sobre el total de peticiones recibidas de los
clientes. Los expertos calculan que el nivel de servicio de una empresa nunca
deberia bajar del 90%. No obstante, ese porcentaje limite depende del tipo de
establecimiento, para un comercio con poca clientela, un nivel de servicio del

97% podria ser inasumible.’

iustracion sFigura 3: Nivel de servicio

Nivel de servicio = (Peticiones atendidas/Peticiones recibidas)x100

Ns= Nivel de servicio
Pa= Peticiones atendidas

Pr= Peticiones recibidas
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Segun (Keyler, 2018) determina que la metodologia RUP (RATIONAL UNIFIED

PROCESS) es el camino donde el software es guiado por el proceso de

desarrollo para la creacion de un proyecto.

lustracion sFigura 4: Metodologia RUP

Disciplinas

Modelamiento del Negocio
Requerimientos

Andlisis y Disefio

Implementacion
Pruebas

Implantacion
Configuracion
& Manejo del Cambio

Administracién del Proyecto
Ambiente

| C C.

I Iteraciones ]

Const
o

raniTran)
#1)iMn

Fuente:Metodoss

(Wendy, 2016) determina que, el proceso de ingenieria de software provee una

aproximacion disciplinaria para tener asignaturas y tareas en la organizacion. La

metodologia Proceso Unified Rational (RUP) se describe de manera facil y

simple, para el desarrollo del software aplicado a técnicas, consta de 04 fases:

Fase de Inicio: Se determina el modelo del negocio y delimita el alcance
del proyecto. Se identifican los casos de uso.

Fase de Elaboracién: Se inicia el analisis de la problemética, se
desarrolla la estrategia del proyecto y se eliminan los indices de mayor
riesgo. Se establecen algunos criterios como: arquitectura del software, el
prototipo, lista de riesgos, actores identificados.

Fase Construccion: Se detallan todos los componentes que la aplicacion
desarrolla e integran en el producto, aqui se manejan los recursos para
controlar la optimizacion de los recursos, costo, programaciones y calidad.
Aqui se deciden los sitios y los usuarios que operaran el software.

Fase de Transicion: Cuando el producto de software es entregado a la
comunidad de usuarios, surgen nuevos inconvenientes y que se requieren
nuevas versiones, corregir algunas caracteristicas o problemas que

fueron propuestos.
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(ORTIZ, y otros, 2017) menciona que, la metodologia Scrum es un proceso de
desarrollo de software iterativo y creciente utilizado en entornos basados en el
desarrollo &gil de software. El ciclo de trabajo esta estructurado por Sprint, con
iteraciones que duran de dos a cuatro semanas. Con cada Sprint se realiza una
lista de requerimientos priorizados, llamado historias de usuarios, esto determina
las caracteristicas de mayor valor sean desarrolladas con la finalidad de que el

producto sea potencialmente lanzarle.

Scrum es un modelo caracterizado por las buenas practicas. Ademas tiene los

principales roles como el Scrum Master, Product Owner y Equipo Srum.
Se realiza una reunion para la planificacion de la interaccion divida en 2 partes:

» Seleccionar requerimientos: El equipo prioriza la lista de requisitos del
producto o proyecto, pone nombre a la meta y propone los requisitos mas
relevantes a desarrollar.

* Planificar las iteraciones: Se planifica la interaccion, elabora la
estrategia que permitira lograr mejores resultados. Esta actividad la
realiza el equipo dado que adquiere un compromiso responsable de

organizar su trabajo y es mejor quien conoce como realizarlo.

lustracion sFigura 5: Methodologic Scrum

Linto tarmman Harmcicn

Proceso
Scrum

Planificacién
iteracian .o
Seleccion 3
reqguisitos

o
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ITERACION
15 0 30 ¢dins

-
Rotrospectiva 7 o
g 4 Colaboracion olionta « oquipo
Ramostracion Incemmenio de Golabarnclén Intranequipa

requisitos oGO
N - pln-) octoasgilas org
ooy MRS

~

o Scrum Master: El scrum master verifica que los procesos de scrum se

usen como se debe, hace que se cumplas las reglas.

o Product Owner: Equipo encargado de ejecutar las necesidades del grupo
de interés a medida del requerimiento. o Equipo Srum: Es el responsable
de hacer el cierre del proyecto.
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Segun (VALLADAREZ, y otros, 2016) determina que , XP es un metodologia

ligera de desarrollo de aplicaciones que se basa en la simplicidad, la

comunicacién y la realimentacion del codigo desarrollado. Tiene la capacidad de

adaptarse a cualquier tipo de cambio, esta programacion extrema se basa en la

necesidad del cliente y su principal caracteristica es el feedback, la rapidezz de

ejecutar los cambios.

llustracion sFigura6: Proceso XP

PROCESO XP
PLANIFICACION
{
DISENO T
!
CODIFICACION

PRUEBAS

Tabla 1:Cuadro comparativo de las metodologias del desarrollo

Modelo del | Descripcion Caracteristicas

proceso

RUP RUP es una metodologia que tiene como El RUP es un proceso basado en los
objetivo ordenar y estructurar el desarrollo modelos en Cascada y por Componentes,
de software, en la cual se tienen un es dirigido por los casos de uso, es
conjunto de actividades necesarias para centrado en la arquitectura, iterativo e
transformar los requisitos del usuario incremental.

SCRUM Scrum es un proceso agil que se puede Conseguir una mejor aproximacion entre
usar para gestionar y controlar desarrollos las funcionalidades del software y los
complejos de software y productos usando | requerimientos del cliente.
practicas iterativas e incrementales . .

Manejo mas eficiente de los
requerimientos cambiantes en un
proyecto

XP la programacion extrema se diferencia de Comunicacion

las metodologias tradicionales

Simplicidad

principalmente en que pone mas énfasis en
la adaptabilidad que en la previsibilidad.

Realimentacion Tenacidad

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 2 VALIDACION DE EXPERTOS PARA LA APLICACION DE LA METODOLOGIA

EXPERTO Grado Puntacién de la metodologia Metodologia
académico Escogida
RUP SCRUM XP

Ivan Pérez Martin Mgst. 20 20 20 RUP
Farfan

Aradiel Castafeda Doctor 19 16 18 RUP
Hilario

Necochea Dr. 19 16 16 RUP

Chamorro Jorge

Issac

Promedio 58 52 54 RUP

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo con el promedio respecto a la validacién del juicio de expertos la
metodologia RUP obtuvo mayor puntuacién, equivalente al 58 %. Para
determinar la metodologia de desarrollo que se utilizar4d se tomaron ciertos
criterios como participacion del cliente, documentacion, tiempos de resultados y
enfoque de procesos. Por lo tanto, en el anexo 6 se muestra la valoracion de los

expertos de la metodologia propuesta.

(Rueda, 2019) segun los autores afirman que el disefio web es la creacion de
herramientas tecnoldgicas, rapidas y sencillas. Con la creaciéon de diversos
recursos como visibilidad del usuario, utilizacion del lenguaje, consistencia,
disefio minimalista, carga de memoria baja. Estos permiten crear espacios

virtuales e innovadores con la finalidad de facilitar el proceso del disefio.(p 83)
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(ORTIZ, y otros, 2017) menciona que, es un proceso de desarrollo de software
iterativo y creciente utilizado en entornos basados en el desarrollo agil de
software. El ciclo de trabajo esta estructurado por Sprint, con iteraciones que
duran de dos a cuatro semanas. Con cada Sprint se realiza una lista de

requerimientos priorizados, llamado historias de usuario

Segun el autor (Zambon, 2013) nos dice que, java server es una tecnologia
permite el desarrollo de plataforma web dindmicas basadas en XML, HTML y
otros. Es similar a PHP, con la diferencia que se utiliza el java como lenguaje de
programacion. El Java Server funciona de esta manera: Se ingresa a un sitio web
mediante el navegador (Web-Browser), lo inicial es poner el nombre

(www.website.com) seguido de la IP o también conocido como dominio, para

luego obtener respuesta en donde el navegador envia solicitud HTTP a la IP
encontrada, con ello el servidor (web server) envia una respuesta HTTP

contenido de la pagina HTML, el navegador interpreta el HTML vy lo visualiza.

llustracion 7Figura 7. JavaServer

Fuente: (G Zambon, 2013)

De acuerdo con (Luis, 2019) es un almacenamiento de datos definidos
formalmente, controlados centralmente y sirve multiples aplicaciones. La base
de datos es una fuente compartida por muchos usuarios para diversas

aplicaciones.

(Barban, 2018) determina que el software libre es una alternativa para los paises
pobres, estos se encuentran disponibles para todos los interesados sin ningun
costo, es un desarrollo de forma colectiva y cooperativa, con la creacién del

desarrollo cuantitativo y cualitativo, lo que beneficia a toda comunidad.

(W., 2016) la autora afirma que, MySQL el sistema administrativo de BD, esta
relacionada cliente — servidor. El servidor SQL incluye una interfaz para escribir.
15
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Segun (MySQL,2015) es utilizado para la gestion de base de datos, relacional,

multiusuario. Esta desarrollada como software libre.

En la actualidad 2021, existen muchos lenguajes donde se puede hacer las
conexiones a la base de datos en mdltiples plataformas como Windows, Mac,

Linux
Las caracteristicas de MySql son
-Soportar gran cantidad de data

-GROUP BY y ORDER BY como complemento de soporte

16



. METODOLOGIA
3.1 Tipo y disefio de la investigacién

Los autores (Jiménez, y otros, 2017) se refieren a las diferentes formas en que
el sujeto investiga pueda interactuar con el objeto de estudio, los métodos
empleados son multiples y variados que tiene la perspectiva de la realidad y

acercamiento del objeto.

El método utilizado en el presente trabajo de investigacion serda el método
(Hipotético-Deductivo), dado que se dard como primera parte la observacion y
posteriormente las posibles soluciones que verifican los datos obtenidos para la

solucion de la aplicacion.

El presente proyecto de investigacidn se tomarda las variables sistema web y
gestion comercial esta investigacion sera tipo (Aplicada) ya que con esto se
busca la propuesta de solucion para contrarrestar los problemas reales que esta
presentando la empresa TECMED S.A.C. Segun (Diaz-Narvaez, y otros, 2016)
indica que, el tipo de investigacion debe ser un elemento vital que se adecua a

dicho estudio, con el objetivo de medir el campo de estudio.

La presente investigacion en el disefio cuantitativo se observa la viabilidad de
gestiébn comercial en la compafila TECMADI con una prueba de los reportes

registrados y otra prueba posterior, con los mismos datos pasado el tiempo.
Se selecciono el disefio (Pre-Experimental).

lustracién ¢ Método de medicion

Grupo
Experimental X
o1 02
Prueba de entrada Prueba de Salida

Uso del Sistema de Informacion

Fuente: Avila 2006
O1: Primera observacion sin el programa

X: Lanzamiento del sistema
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02: Segunda observacion seguido del lanzamiento del sistema

3.2 Variables y operacionalizaciones

Variable Independiente: Sistema Web

Para (GUERRERO, 2016 pag. 12) el sistema web es un programa donde el
usuario puede ingresar mediante el servidor a través del internet o intranet. Es
una aplicacion que no precisamente esta instalada en nuestro equipo, sino que

este en otro pc y a la vez como servidor.
Variable Dependiente: Gestién comercial

Segun (Andrade, 2017 pag. 55) la gestién comercial es la actividad que se ocupa
de relacion de intercambio de la organizacion con el mercado, con tareas tales
como satisfaccion del cliente, participaciéon de mercado, aumentar sus la venta,
mejora de sus procesos administrativos, todas estas labores llevadas al logro de

la rentabilidad y al crecimiento de la empresa.
Operacionalizacion Sistema Web

El sistema determina la optimizacion de la gestion comercial y mejora los tiempos
de respuesta en la empresa TECMADI S.A.C., con el correcto funcionamiento de
registro del cliente, reporte y venta. Clasificando la informacion detallada y
ordenada para el analisis de la informacién. Ademas de brindar una base de

registro que dan seguimiento al sistema.
Operacionalizacién Gestion Comercial

La gestion comercial en el area de Soporte Tl esta a cargo de asegurar que los
reportes generados sean resueltos mediante el cumplimiento de lo parametros
establecidos para evitar demoras o respuestas oportunas en el tiempo
determinado, con el objetivo de no perder clientes y optimizar el proceso de

ventas.
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Tabla 3 Operacionalizacion de las variables

cliente, participacion de mercado,
aumentar sus la venta, mejora de sus
procesos administrativos, todas estas
labores llevadas al logro de la
rentabilidad y al crecimiento de la
empresa

parametros establecidos para
evitar demoras o respuestas
oportunas en el tiempo
determinado, con el objetivo de
no perder clientes y optimizar el
proceso de ventas

tipo Variables Definicién conceptual Definicion Operacional | Dimensiones | Indicadores Escala de
de estudio medicion
Variable Sistema Web | Para (GUERRERO, 2016 pag. 12) el El sistema determina la
independient sistema web es un programa donde el optimizacion de la gestion
e usuario puede ingresar mediante el comercial y mejora los tiempos
servidor a través del internet o intranet. de respuesta en la empresa
Es una aplicacién que no precisamente | TECMADI S.A.C., con el
esta instalada en nuestro equipo sino correcto funcionamiento de
gue esta en otra pc y a la vez como registro del cliente, reporte y
servidor. venta. Clasificando la
informacién detallada y
ordenada para el andlisis de la
informacién. Ademas de brinda
una base de registro que dan
seguimiento al sistema.
Variable Gestion Segun (Andrade, 2017 pag. 55) la La gestién comercial en el area Satisfaccion del Nivel de Razén
dependiente Comercial gestién comercial es la actividad que se | de Soporte Tl esta a cargo de cliente satisfaccion del
ocupa de relacién de intercambio de la | asegurar que los reportes cliente
organizacién con el mercado, con generados sean resueltos
tareas tales como satisfaccion del mediante el cumplimiento de lo Servicio Nivel de servicio

Fuente: Elaboracion propia
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rabla sOpEracionalizacion de Indicadores

Nivel de Segun Paulo Millones 2018 el | Ficha Fichaje de | porcentaje
satisfaccion del | nivel de satisfaccion ocurre registro

cliente cuando el cliente realiza la Nivel de satisfaccion= (cantidad de quejas
compra o adQ_UiSiCién de un atendidas /cantidad de quejas recibidas) x 100
producto, experimentan uno de Coas cantidad d s atendid
los tres niveles: insatisfaccion, ga= canticad e quejas atendidas
satisfaccion y complacencia Cqr= cantidad de quejas recibidas

Ns= Nivel de satisfaccion
Nivel de Para Sancho(2016) se llama | Ficha Ficha de Porcentaje
servicio registro

nivel de servicio de un
establecimiento al porcentaje
de peticiones atendidas sobre
el total de peticiones recibidas

de los clientes.

Nivel de servicio=(Peticiones atendidas /peticiones
recibidas) x 100

Donde:
Pa=Cantidad de tipo de reportes atendidos.

Pr=Cantidad de tipo de reportes recibidas.

Fuente: Elaboracion propia
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3.3 Poblacién, muestra y muestreo

(Articulo poblacién estadistica , 2019) menciona que la poblacion es el conjunto de
objetos o grupo de todos los elementos que son complementarios estudiar y con estos

elementos los definimos como unidades de estudios. (pag. 63).

Segun (Arias-Gomez, y otros, 2016) la poblacién de estudio es un conjunto de casos,
definido, limitado y accesible, que formara el referente para la eleccion de la muestra,
y que cumple con una serie de criterios predeterminados. A partir de una muestra de
dicha poblacion, seré posible generalizar o extrapolar los resultados obtenidos del

estudio hacia el resto de la poblacién o universo. (p202)

La poblacion para esta investigacion esta conformada por el registro de las solicitudes
entre mayo del 2021. Con los registros de dicha fecha se efectud el pre-test del 0105-
2021 hasta el 04-06-2021.

Se llegd a determinar una poblacion de 130 registros en ese periodo de tiempo
teniendo en cuenta que el objetivo de estudio son el tiempo promedio que aplica a los

indicadores.

Tabla sCuadro de Poblacion

Tiempo Poblacion Indicador
15 dias 130 registros Nivel de satisfaccion del
cliente
15 dias 130 registros Nivel de servicio
Muestra

Junior (2015) Sefala que la muestra “se refiere a un subconjunto representante de la

poblacién y para su aplicacién se utiliza adecuadamente la técnica de muestreo”.(p26)

(Otzen, 2017) Una muestra puede ser obtenida de dos tipos: probabilistica y no

probabilistica. Las técnicas de muestreo probabilisticas, permiten conocer la
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probabilidad que cada individuo a estudio tiene de ser incluido en la muestra a traves
de una seleccion al azar. En cambio, en las técnicas de muestreo de tipo no
probabilisticas, la seleccion de los sujetos a estudio dependera de ciertas

caracteristicas, criterios, etc.(p228)

En esta investigacion se emple6 un tipo de muestra probabilistica ya que los

elementos participantes de la poblacidén presentan caracteristicas similares.

Dénde:

Tabla sFOrmula para el célculo de muestra
- N *Z2 « p*q
T E2(N—-1)+Z2+p=+q

n

n= tamafo de la muestra N= tamafo de la poblacién
Z = Nivel de confianza 95% P= Proporcion de éxito 50%
Q= proporcion de fracaso 50% E= Error estimado 5%

Fuente: Elaboracion propia

Célculo:

n=o 052x130(130x196-1)2+x10.96.5%2x050.5x0.5 = 97

La muestra tiene como resultado 97 registros de fichas, por tal motivo, la muestra
quedo estratificada en 15 dias de lunes a sdbado del mes de abril. Se define la

muestra en 15 dias.
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Muestreo

(Otzen, 2017) Una muestra puede ser obtenida de dos tipos: probabilistica y no
probabilistica. Las técnicas de muestreo probabilisticas, permiten conocer la
probabilidad que cada individuo a estudio tiene de ser incluido en la muestra a través
de una seleccion al azar. En cambio, en las técnicas de muestreo de tipo no
probabilisticas, la seleccion de los sujetos a estudio dependera de ciertas

caracteristicas, criterios, etc.(p228)

Lépez (2019) Indica que es el instrumento que obtiene gran validez en el estudio, cuyo
rol del investigador es recopilar y clasificar las unidades mas relevantes y significativas
a partir de que obtenga los datos que le permitirdn extraer conclusiones e inferencias

acerca de la poblacion del cual se investiga (pag. 177).

3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos

La presente investigacién se tomara la técnica del fichaje para tomar medir y tomar
datos del nivel de satisfaccion de clientes y nivel de servicio, se registra los datos en

un formato de fichas elaborado y recopilados de informacion valiosa del instrumento.

Junior (2019) indica que la ficha técnica que se basa en registrar los datos reales que
se obtienen en los instrumentos llamados fichas, que son debidamente formuladas y
distribuidas, lo que facilita tener informacidén significativa que se obtiene en
investigacion por lo que establece un instrumento Gtil y beneficioso, al ahorrar tiempo

dinero y espacio de manera que cada ficha abarca informacion. (p38)

Segun Gabriela (2019) la técnica impulsa transformaciones sobre lo social y cultural y
se plantea una ruptura radical en relacion al pasado para pensar un futuro mejor. El
cambio se asocia a mejora y las tecnologias se asocian a él, lo que permite su

legitimidad y sobrevalorizacion.

A. Entrevista: cuando el entrevistador hace las preguntas correspondientes al
entrevistado y anotando las respuestas mediante un cuestionario

B. Ficha: La ficha de evaluacion es un modelo de recoleccion y almacén de datos.

C. Observacion: Consiste en el hecho de un comportamiento o conducta. Se usa

para medir diversos contentos.
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Instrumentos:

Ficha de registro: esta ubicada en los anexos correspondientes donde se registraron

las fichas.

Olga (2016) indica acerca de la validez de medicion nos dice que es poco probable
afirmar que una medicion basada en los indicadores es totalmente certera y margen
de error, pero para ello existen varias técnicas para recopilar datos con sus ciertas

diferencias

Tabla 7Validacion de expertos

N° | Experto Grado puntaje
Académico . :
1°ficha 2° ficha
1 IVAN PEREZ MARTIN Magister 71.00% 71.00%
FARFAN
2 HILARIO ARADIEL Magister 80.00% 80.00%
CASTANEDA
3 | JORGE ISAAC NECOCHEA | Magister 75.00% 75.00%
CHAMORRO
TOTAL 75.50% 75.50%

Fuente: Elaboracion Propia

Garrido (2015) indica que forma parte esencial de la investigacion cuantitativa, y se
fundamenta en el grado de uniformidad de los datos del instrumento y el cumplimiento

de su objetivo. (pag. 135).

3.5 Procedimientos

En esta seccion se tuvo la descripcion del modo de recoleccion de datos de la empresa
TECMADI S.A.C, en el cual fue a través de fichas de registro y para su recoleccion
previa se realiz6 coordinacién con el area encargada del proceso de control de
proyectos solicitando el permiso correspondiente para la recoleccion de datos (ver el

anexo 6)
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rabla sSPrOocedimiento de recolecciéon de datos

Organizacion TECMADI SAC
Coordinacion Area de gesti6n comercial
Recoleccion Proceso de registro de proyecto
Especificaciones
Indicador Técnica Instrumento Fuente Informante
Nivel de Observacion Ficha Tramite Area soporte ti
satisfaccion del

cliente

Nivel de servicio Observacion Ficha Tramite Gerente general

Fuente: Elaboracion Propia

En la tabla 6, se puede observar el consolidado de lo expuesto. Se evidencia los
datos generales como la organizacioén, las areas de la coordinacion realizada y el
proceso. Como especificaciones se tuvo la técnica, instrumento, fuentes e

informantes de cada indicador.
Célculo de confiabilidad

La tabla muestra la escala de confiabilidad por niveles que tome cada dato del
presente proyecto de investigacion para determinar el rango de medida a estabilidad

realizadas por la correlacion de Pearson

rabla 9Nivel de confiabilidad

0.00< sig. <0.20 Muy bajo
0.20< sig. <0.40 bajo
0.40< sig. <0.60 regular
0.60< sig. <0.80 Aceptable
0.80< sig. <1.00 Elevado

Fuente: cayetano (2003)
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3.6 Meétodo de andlisis de datos

Se realiz6 la prueba de normalidad en el indicador de “nivel de satisfaccidon” mediante
el método de Kolmogorov-Smirnov, debido a que el tamafio de la muestra esta
conformado por 97 registros y segun Kolmogorov-Smirnov se debe de utilizar este
meétodo, ya que la muestra es mayor que 50. De la misma forma se trabajara con el
método de Kolmogorov-Smirnov para el indicador de “nivel de servicio” ya que la

muestra de 97 registro seré la misma para ambos indicadores.

El aplicativo estadistico IBM SPSS se hicieron las pruebas por cada indicador con el

95% de nivel de confiabilidad.

Cérdova (2003, p. 65), indic6 que la T de Student es una prueba que ayuda a
estimar los valores poblacionales a partir de los datos muestrales, ayudando a
pronosticar la probabilidad de que dos promedios pertenezcan a una misma

poblacién o que provengan de distintas poblaciones.

Prueba de normalidad

Segun (Cerrén, 2016) es un conjunto de datos proviene de una distribucién normal
multivariada se puede hacer uso de gréaficos (procedimientos descriptivos) o de
pruebas estadisticas (procedimientos inferenciales).Si bien es cierto que los métodos
graficos son mas faciles de interpretar, las pruebas estadisticas nos permiten una

mejor generalizacion de los resultados. (p 143)

El método de analisis de datos que se utilizara en la presente investigacion es
cuantitativo, pre experimental, ademas se obtuvieron estadisticas que ayuden a
comprobar si la hipétesis es correcta. Dado que la presente investigacién busca
comparar los resultados actuales (Test) con los resultados al aplicar la herramienta
(Retest).

Hipotesis de indicador 1: nivel de satisfaccién

Hipotesis de Especifica 1 (HEL): El sistema web incrementa el nivel de satisfaccion

de los clientes en la gestion comercial de la empresa TECMADI S.A.C
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Variables:

la: Nivel de satisfaccion sin el sistema web Ip:
Nivel de satisfaccion con el sistema web.
Hipotesis estadistica 1:

Hipotesis Nula (HO1): El sistema web no incrementa el nivel de satisfaccion de los
clientes en la gestion comercial de la empresa TECMADI S.A.C hO1=la-ip >0

hOl=la>ip

Hipotesis Alternativa (Ha): El sistema web incrementa el nivel de satisfaccion de los

clientes en la gestién comercial de la empresa TECMADI S.A.C.
Hal:la—Ip<0

Ha2:la<lp

la: Nivel de satisfaccion sin el sistema web

Ip: Nivel de satisfaccion con el sistema web

Hipodtesis de indicador 2: nivel de servicio

Hipotesis de Especifica 2 (HE2): El sistema web incrementa el nivel de servicio en

la gestion comercial de la empresa TECMADI S.A.C

Variables:

la: Nivel de servicio sin el sistema web Ip:

Nivel de servicio con el sistema web.

Hipotesis estadistica 2:

Hipotesis Nula (HO2): El sistema web no incrementa el nivel de servicio en la
gestion comercial de la empresa TECMADI S.A.C h02=la-ip > 0 h02=la
>ip

Hipotesis Alternativa (Ha): El sistema web incrementa el nivel de servicio en la

gestion comercial de la empresa TECMADI S.A.C.
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Hal:la—Ip<0

Ha2:la<Ip

la: Nivel de servicio sin el sistema web

Ip: Nivel de servicio con el sistema web.

llustracién 9Estadistica de Prueba

— =Varianza X

u=Media Poblada n=Tamafo de ; i
la mu_estra I = o/ ,f”

X =Media Muestra
n
llustracién 10Promedi0 T —E'Eix_l
X = n
Hustracion 11Desviacion Estandar @ ?- 1(:Xi _ 7)2
T n-1

Region de Rechazo

La region de rechazo de t=tx
Donde tx es tal que:
P[t>tx]=0.05 tx=Valor
Tabular Luego

RR:t>tx
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A continuacion, se presenta de manera general, un ejemplo del grafico de

distribucion T-Student, indicando la region de rechazo y aceptacion

iustracion 12 Figura 12: Grafico de distribucion

©Fuente: Triol

. \“‘_J_r 7

Valor Critico Zx

3.7 Aspectos éticos

Para la investigacion se consideraron lineamientos establecidos por la Universidad
césar vallejo de la sede Lima-Norte, de esta manera se respeta las politicas de

elaboracioén de la investigacion.

A lo largo de la investigacion se realiz6 una ardua investigacion para obtener
informacion necesaria el cual esté libre de plagios, alteraciones o modificaciones, la
informacion fue recolectada adecuadamente respetando las politicas de

transparencia y validez de informacion.

Ademas, se respeto a los participantes, no se realizé ninguna discriminacion, previa
para realizar el estudio solicitado el consentimiento de la documentacion a utilizar a
las personas pertinentes e involucradas en la presente tesis.

La informacion usada en el trabajo de investigacion fue citada auténticamente,
teniendo en cuenta las propiedades intelectuales a través de la elaboracién. El
investigador se comprometié a guardar respeto por la propiedad intelectual, la
confiabilidad, la veracidad de los resultados de la informacion suministrada por la

empresa TEMADI S.A.C en este proyecto.
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IV. RESULTADOS

4.1. Analisis Descriptivo

A continuacion, se presentaron los resultados del nivel de satisfaccion de los clientes
tratados en la presente investigacion, con cada uno de ellos tomando como data la
valoracion de las mismas obteniendo la precision por cada estado de cliente. Toda la
informacion que ha sido recolectada para la investigacion es totalmente confiable, ya
que, fue obtenida por medios informaticos y trabajadores representantes de la

organizacion.

* INDICADOR: Nivel de satisfaccién. Visualizando los resultados descriptivos de
la eficacia de los siguientes prondsticos.

Tabla 20EStadistico descriptivos

Estadisticos descriptivos

N ' Minimo ' Maximo . Media . Desv. Desviacion
Pre_test 15 42,85 60,00 51,9987 5,63335
Post_test 15 78,00 100,00 87,0107 7,36890
N valido (por lista) 15

Para el indicador de nivel de satisfaccion en el pre-test se obtuvo una media de
56.2560% en tanto al post-test se obtuvo una media de 79.3760%, con estos
resultados podemos decir que el porcentaje en este indicador aumento
significativamente después de la incorporacion del sistema propuesto. También se
pudo visualizar aumento de los porcentajes en los valores minimos y maximos de un
0% y 5%. En este cuadro también podemos visualizar la variabilidad que antes del

sistema se obtuvo un 8.36278% y después del sistema aumento a 10.42253%.
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iustracion 131magen 7: Porcentaje de Nivel de satisfaccion

Porcentaje Nivel de satisfaccion

90
80
70
60
50 42,85
40
30
20
10

78

Pre Post

Fuente: Elaboracion propia

* INDICADOR: Nivel de servicio. Visualizando los resultados descriptivos de la

eficacia de los siguientes prondsticos.

Tabla 11EStadistico descriptivo
Estadisticos descriptivo

N Minimo Maximo Media  Desv. Desviacion
Pre_test 15 42,85 60,00 53,1420 5,37852
Post_test 15 78,00 100,00 88,4773 7,63204
N valido (por lista) 15

Para el indicador de nivel de servicio en el pre-test se obtuvo una media de 53% en
tanto al post-test se obtuvo una media de 88%, con estos resultados podemos decir
qgue el porcentaje en este indicador aumento significativamente después de la
incorporacion del sistema propuesto. También se pudo visualizar que aumento en los

porcentajes en los valores minimos y maximos de un 43% y 78% respectivamente.

En este cuadro también podemos visualizar la variabilidad que antes del sistema se

obtuvo un 5.37852 y después del sistema aumento a 7.63204.
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Iustracion 14lmagen 8: Porcentaje de Nivel de servicio

Porcentaje Nivel de Servicio
90
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42,85

40

30
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10

Pre Post

Fuente: Elaboracién Propia

4.2 Andlisis Inferencial
Prueba de normalidad

Quifionez (2013). Indica para ver si presentan o no distribucion normal. Se conocen 3
pruebas de estadisticas que son: Anderson — Darling. Kolmorov — Smirnov y
ShapiroWilks”. (p.30)

Si:

Sig. < 0.05 adopta una distribucién no normal.
Sig. =2 0.05 adopta una distribuciéon normal.
Donde:

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

Los resultados fueron los siguientes:

Indicador: Porcentaje de nivel de Satisfaccién
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Tabla 12Prueba de normalidad- Porcentaje de nivel de Satisfaccion

Pruebas de Normalidad

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig
Pre_test ,832 15 ,010
Post_test ,827 15 ,008

Fuente: Elaboracién Propia

Los datos que se muestran en la tabla 10, indican en el Sig. Un valor de 0.088 en el

porcentaje de nivel de satisfaccién en el Pre-Test fue, dado que valor es superior a

0.05. Los resultados de la prueba de Post-test indican que el Sig. Del Porcentaje de

nivel de satisfaccion fue de 0.072, dado que valor es superior a 0.05. Lo que confirma

la distribucion normal de ambos datos de la muestra, se puede apreciar en las

siguientes figuras:

iustracion 151Magen 15: Porcentaje de Nivel de satisfaccion antes del sistema

Frecuencia

Histograma Simple de Pre_test

Pre_test

Neda « 51510
Deprackin estdnay « 5 38651
N=15

Fuente: Elaboracion Propia
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iustracion 16lMagen 16: Porcentaje de Nivel de satisfaccion después del sistema

Histograma Simple de Post_test

Meaciy » B BATY
Rﬂ:gﬁm sstindy « T 45000

Frecuencia

7500 80,00 8590 «m 85.00 100.00 196 00

Post_test

Fuente: Elaboracion Propia

Indicador: Porcentaje de Nivel de Servicio

Tabla 13Prueba de normalidad- Porcentaje de Nivel de Servicio

Prueba de Normalidad

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig
Pre_test ,841 15 ,013
Post_test ,847 15 ,016

Fuente: Elaboraciéon Propia

Los datos que se muestran en la tabla 11, indican en el Sig. Un valor de 0.013 en el
porcentaje de nivel de servicio en el Pre-Test fue, dado que valor es superior a 0.05.
Los resultados de la prueba de Post-test indican que el Sig. Del Porcentaje de nivel
de servicio fue de 0.016, dado que valor es superior a 0.05. Lo que confirma la
distribucién normal de ambos datos de la muestra, se puede apreciar en las siguientes

figuras:
lustracion 17 lmagen 17: Porcentaje de Nivel de servicio antes del sistema
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Frecuencia

Media = 53,14
Bes;/igcién estandar = 5,379

40,00 45,00

50,00 55,00 60,00

Pre_test

65,00

Fuente: Elaboracion propia

iustracion 181Magen 18: Porcentaje de Nivel de servicio después del sistema

Frecuencis

Post_test

10520

Meds = 58 48
acn-mninl- -l
12

4.3 Prueba de Hipotesis

Fuente: Elaboracion Propia

Hipotesis de indicador 1: nivel de satisfaccién
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Variables:

la: Nivel de satisfaccion sin el sistema web Ip:
Nivel de satisfaccion con el sistema web.
Hipotesis estadistica 1:

Hipotesis Nula (HO1): El sistema web no incrementa el nivel de satisfaccion de los

clientes en la gestion comercial de la empresa TECMADI S.A.C.

hOl=la > ip

Hipodtesis Alternativa (Ha): El sistema web incrementa el nivel de satisfaccion de los

clientes en la gestiébn comercial de la empresa TECMADI S.A.C.
Ha2: la<Ip
la: Nivel de satisfaccion sin el sistema web

Ip: Nivel de satisfaccion con el sistema web

Estadisticos de prueba?

Post_test -
Pre_test
Z -3.411°
Sig. asintética(bilateral) ,001

a.Prueba de rangos con signo de Wilcoxon

b.Se basa en rangos negativos.

Para poder determinar cudl es la hipotesis de que debemos aceptar se tiene que
observar el campo Sig. Asintética (bilateral), este Sig. Debe ser menor a 0.05 para
gue se acepte la hipétesis alterna. Teniendo los datos que se ve el Sig. Asintética

(bilateral) es de 0.001 el cual es menor a 0,05, por esta razon se acepta la hipotesis

Hipotesis de indicador 2: nivel de servicio

Variables:

36



la: Nivel de servicio sin el sistema web Ip:
Nivel de servicio con el sistema web.
Hipotesis estadistica 2:

Hipotesis Nula (H02): El sistema web no incrementa el nivel de servicio en la

gestion comercial de la empresa TECMADI S.A.C h02=la > ip

Hipotesis Alternativa (Ha): El sistema web incrementa el nivel de servicio en la

gestion comercial de la empresa TECMADI S.A.C.

Ha2:la<Ip

la: Nivel de servicio sin el sistema web

Ip: Nivel de servicio con el sistema web.

Estadisticos de prueba?®

Post_test -
Pre_test
Z -3,441°
Sig. asintética(bilateral) ,001

a. Prueba de rangos con signo de Wilcoxon

b. Se basa en rangos negativos.

Para poder determinar cudl es la hipotesis de que debemos aceptar se tiene que
observar el campo Sig. Asintética (bilateral), este Sig. Debe ser menor a 0.05 para
gue se acepte la hipétesis alterna. Teniendo los datos que se ve el Sig. Asintética

(bilateral) es de 0.001 el cual es menor a 0,05, por esta razén se acepta la hipétesis.
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V. DISCUSION

Definitivamente, con los resultados obtenidos se realizé un cotejo con la porcién de
nivel de satisfaccion y la porcion de nivel de servicio en la compafia Tecmadi S.A.C.
Con el programa Web, se aumentd la proporcién de nivel de satisfaccion desde
42.85% a 78%, lo que equivale a un 25.15%.

Del mismo modo, hay un parentesco con la tesis de 2018 Juan Palacios Obeso en la
tesis “Sistema web para la mejora duracién de ventas en la compafiia Yomiqui S.A.C.
Trujillo, 2018” en donde respecto al mismo itinerante aumentd a un 25.60%. Se redujo
el porcentaje de nivel de servicio de 42.87% hasta un 78.00%, lo que equivale a un
35.13% de reduccién. De la misma manera, hay una igualdad en el antecedente de

Yessica Garcia villa hicieron un estudio sobre tema de “Sistema Web Para El Proceso
De Ventas En La compariia Molina e Hijos S.R.L” donde respecto al mismo itinerante

disminuyo en un 22%.

El resultado recogido en la siguiente estudio se determina que haber implementado
esta plataforma facilita conocimiento inmediata, afirmando de esta manera que la
plataforma web para la gestiébn comercial en la empresa Tecmadi S.A.C en los olivos

incrementa el nivel de satisfaccidon en un 23.99% vy el nivel de servicio en un 35.15%.
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VI. CONCLUSIONES

Para el itinerante de porcion de nivel de satisfaccion en la compafia Tecmadi S.AC.
Subié un porcentaje de 42,85% con la separacion de un programa de apoyo la cual
fue idoneo con la porcion pequefo de lo esperado y posterior de la incorporacién del

programa tuvo una porcion de 78.00%. Casi el 50% de beneficio brindo a la compafiia.

Con la porcién de nivel de servicio alcanzaba un porcentaje de 42.85% sin el
programa, posterior de hacer las respectivas pruebas se manifesté un 78.00%. Fue

un gran avance para los resultados esperados.

La préactica de ejecutar un estudio y ayudado a dar un efectivo servicio, es grato y
beneficioso, ya que permitié dar solucion a un problema, fuimos por un objetivo y se
tuvieron resultados positivos. En final, el programa web mejora la gestion comercial
de la compafiia TECMADI S.A.C.
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VIl. RECOMENDACIONES

Al desarrollarse sistemas web se tiene que tener en cuenta la calidad del servicio de
internet, y para evitar errores en el software como registros duplicados o errados se
recomienda realizar validaciones a nivel de base de datos para evitar estos casos.

Para una completa documentacion del desarrollo de software es recomendable
usar la metodologia RUP que si bien es cierto es arduo el trabajo de llevarla a
cabo, ser& méas detallada la informacibn en caso de mantenimiento o

actualizaciones en el software.

Capacitacion al personal que tendrd el acceso al sistema ya que deben

gestionar de manera optima las herramientas del sistema.
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ANEXO 1 Matriz de Consistencia

Problema Objetivos Hipétesis Operacionalizacion de variables Metodologia
VARIABLE DIMENSIONES INDICADORES INSTRUMENTOS

Problema general Objetivo general: Hipétesis General: Sistema Tipo de Estudio:
¢C§mo ?II sisterr_lg web Implementar el sistema Web Aplicada
::T)eri]oerli:rizl 33?;t|on web para mejorar la _ _ L .

gestién comercial de la | El sistema web mejora Disefio de Estudio:
empre?sa TECMADI empresa TECMADI la gestion comercial de PreExperimental
S.A.C S.A.C? Objetivo la empresa S igacio
Problemas especificos secundario: TECMADI S.A.C Método de Investigacion:

) ) ] Deductivo
Hipotesis especifica:
Poblacién
1 ¢Coémo el 01) Implementar el 130 registros
Isr:itrzr:]z; r\:\tI:Pé ol nivel de | SiStema web  para HE1: El sistema web Gestidn Satisfaccion del Nivel de Ficha
. o) incrementar el nivel | incrementa el nivel ; cliente satisfaccion del Muestra

satisfaccion de los X g de satisfaccion del comercial 3
clientes en la gestion de satisfaccion de los - . cliente 97 . 15 di 97
comercial de la empresa | clientes en la gestion clientes en la gestion registros (15 dias)

comercial de la | comercialdela rvici Nivel rvici ' : ,
TECMADI S.A.C? Eoreon TECMAD! empresa TECMADI Servicio el de servicio Ficha registros (15 dias)

S.AC
SAC Técnicas e instrumentos de

2) ¢ Coémo el
sistema web
incrementara el nivel de
servicio en la gestién
comercial de la empresa
TECMADI S.A.C?

02) Implementar el
sistema web para
incrementar el nivel de
servicio en la gestion
comercial de la
empresa

TECMADI S.A.C

HE2: El sistema web
incrementa el nivel de
servicio en la gestion
comercial de la
empresa

TECMADI S.A.C

recoleccion de datos:
Técnicas:

- Fichaje -
Fichaje
Instrumentos:

- Ficha de
Registro
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ANEXO » Resultados de la confiabilidad del instrumento

Porcentaje de Nivel de satisfaccion del cliente

» {&] Resultado

i ([B Registro

=+ {&] Correlaciones
i) Titulo

; Notas

[ Correlaciones

CORRELATIONS
/VBERIABLES=test retest
/PRINT=TWOTAIL NOSIG
/MISSING=PRIRWISE.

=% Correlaciones

Correlaciones

test retest
test  Correlacion de Pearson 1 683"
Sig. (hilateral) 005
¥ 15 7 15
retest  Correlacion de Pearson 683" 1
Sig. (bilateral) ,005
N 15 15

(bilateral).

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01

Se concluye que esta en un nivel aceptable ya que se obtuvo 0.683, por ende existe

confiabilidad

Porcentaje de nivel de servicio

= wonvisnes
(=] Titulo
Notas
[ Correlaciones

/PRINT=TWOTAIL NOSIG
/MISSING=PAIRWISE.

=% Correlaciones

Correlaciones
test retest

test Caorrelacion de Pearson 1 759"

Sig. (bilateral) ,001

N 15 15
retest  Correlacion de Pearson ‘759" 1

Sig. (hilateral) ,001 .

N 15 15

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

Se concluye que esta en un nivel aceptable ya que se obtuvo 0.759, por ende existe

confiabilidad.
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ANEX0 3 Entrevista

Entrevista para determinar la problematica actual de la empresa en el area con
respecto al nivel de satisfaccion y nivel de servicio en la empresa Tecmadi S.A.C

Entrevista N° : 01

Nombre de! enfrevistado:  nilton pomalasa Bakceda

Cargo: jefz de drea

Fecha: 24/04/2021

1 ¢ Cual es el horario de atencion para los clientes?

El horario de atencion pars los clientes empieza inicia apartir dz Ias 8 de la mafiana y cierra
3 las € de I3 tarde.

2 ;Como se realiza el proceso de las ventas?

Ls empresa actualments no cusnta con un sistema de ventas que se emiten compras y
ventas todo se realisa de manera manual y los clientss registrados atraves de excal los
clientes son atendidos wia telefonica y por s cantidad de famadas estos no quedan
complacidos con la atencion y todo esto con lleva a tener deficiencias en 2 area.

3. ;Las ventas realizadas generar un impacto con la continuidad del negocio?

Si al seguir preduciendose estos problemas no vames a fener un buen procsso de registro
y I35 ventas prodian bajar ya que estas no son bisn administradas.

4 ;Cual es el tiempo de atencion por cada cliente ?

El tiempo de atencion por cada clients y vanta 23 muy extenso 20 minutos por lo manos
para poder ser atendidos hay clientes qus llaman y se quejan y eso demora mas tiemgo

5.;Ha tenido problemas con algun referente el tiempo de atencion?

Si el problema que tenemos es que al ser todo manual no tenemos 13 data actualisada
como para hacer &l filtro si el cliente fue atendido o esta pandients algun tipo de venta
genera muchas veces confusiones ya que los casos de la llamada son por diferentes
motivos.

.- W enasiat S =y
ey
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Anexo 4 Juicio de Expertos de la Metodologia

EVALUACION DE METODOLOGIA DE DESARROLLO DE SOFTWARE
TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

APELLIDOS Y NOMBRES DEL EXPERTO: lvan Martin Pere: Farfan

Titudo yfo grada: Mgrt en Ingenieria de Sstemas
Fecha: 05/06/2021
TITULO DEL PROYECTO
SISTEMA \WEB PARA LA GESTION COMERCIAL EN LA EMPRESA TECMADI S.AC
EVALUACION DE METODOLOGIA DE SOFTWARE

Mediante fa tabla de evaluacikin de expertos, usted tiene ln facultad de calificar las metodologas

invalucradas, mediants unas series de critenios con puntuaciones especificas al final de la tabla. Asi misima,

le exhartamos en la carrecta determinacin de ks metadologa para desarrollar el Sistema Web para of
+ process de gestion comercial #n la empress TECMADI S A C v si hubiese algunas sugerentias

TEMS CRITERIOS METODOLOGIAS
RUP SCRUM XP
1 Tamaho del seuyecto (Drientade o progecion no 3 2 2

MUy extescs, un ralujo compkjo gue pusde
Renurar solre Costod )

2 Tiempos binitados de sotrega (W0 adepts & 3 2 2
tempod curtos de entregalh

i Necesidad du documesin (00 regawe une e El 2 2
cantidad de documestacion|

4 Pursanal nucesanio freque e peco purionel 2 3 3 l
Eare v dusarrello del proyecta)

5 Adupiatiidod, espoeita @ cambios Jes fleckie) 3 2 3

alos camibrcs Quw sw pusdan greas nted en o
duiarrubo pars an mejor resultado
Dogankilded dd chente [pertiapadon de El 3 2
usust o durinte of dusirrchio pars mejarar un
mejor reoullada)

™

7 Emregabbes an Cade Larmno de fas luses del 2 3 3
Propecto.
3 Eapiecistfess de g purtes ntereaadas (guitione 2 3 2
lus wepectatvas del diente Sasido un revdiado
tang i)
Total 21 20 20

Lis escals a pvaluar es de 1: Malo, 2: Regular y 3:8uenc

Sugerencias

/
/’!‘g
= "'3‘.

FIRMA EXPERTO
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Anexo 5: Juicio de Expertos de la Metodologia

EVALUACION DE METODOLOGIA DE DESARROLLO DE SOFTWARE
TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

APELUDOS Y NOMBRES DEL EXPERTO: ARADIEL CASTANEDA. HILARIO

Titulo y/o grado: .................DOCTOR

Fecha: /06/2021

TITULO DEL PROYECTO
SISTEMA \WEB PARA LA GESTION COMERCIAL EN LA EMPRESA TECMADI SAC
EVALUACION DE METODOLOGIA DE SOFTWARE

Mediante i3 tabls ce evaluacion de expertos, usted tiene la facuitad de calificar las metodologias
involucradas, mediante unaz series de criterios con puntuaciones especificas al final de Ia tabla. Asi mizmo,
le exhortamos en |3 corrects determinacion de |a metodologia para desarrollar el Sistems Web pars el
procezo e gestion comercial en |s empress TECMADI S A.C y =i hubiese 3igunas sugerencizs.

ITEMS CRITERIOS METODOLOGIAS
ROP SCROW

1 Tamano dai propecto {Orientads 8 proyectos no 3 2 2
muy extansos, 3N tratejo complejo Gue pueds
senerar z0ore Costos).

2 Tiempoz imitaccs Oe entregs [z acapts 2 3 2 2
tiempos cortos de entregal

3 Nemﬂoeum!mmq.immusm 3 2 2
cantidad Ce documentacion|

3 Perzonal necesano [requisre poco persons 3 2 2
para e cesaTolc del provecto)

3 Acaptatificad, rezpuesta 8 amdics [es fiexbie) 3 2 2
8 los camdios que z& puedsn presantar en el
desaTolo pare Ln mejor resuitaco

€ Duzponibacad daf chente |parbaneccn del 3 2 2
ususrio durante e desamoilo pars mejorar un
mejor resuitaco)

7 Entregables &n cca termine de as faces det 3 2 3
proyecto

g Expectatves de ias pertesinkenesades (semnna 3 2 3
l2 expectatives cel Ciente bacado en reauitaco
tang Dies).

Total 24 16 18
Ls esczla 3 evaluar es de 1: Malo, 2: Regulary 3:Bueno
Sugerendas
AR eI

FIRMA EXPERTO



Anexo 6: Juicio de Expertos de la Metodologia

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

APELLIDOS Y NOMBRES DEL EXPERTO: Necoches Chamorro Jorge lssac

Tituk: y/o grado: DR. en nanatecnalogia

Fecha: /f06/2021

Mediante la tabla de evaluacidn de expertos, usted tiene la facultad de caifificar las metodalogias
involucradas, mediante unas series de criterios con puntuaciones especificas al final de la tabla. Asimismo,
le exhortamos en b correcta determinacion de la metodolagia para desarrollar #1 Sistema Weh para ¢l

TITULO DEL PROYECTO

EVALUACION DE METODOLOGIA DE DESARROLLO DE SOFTWARE

SISTEMA \WES PARA LA GESTION COMERCIAL EN LA EMPRESATECMADISAC

EVALUACION DE METODOLOGIA DE SOFTWARE

procesa de gestion comercial en la empresa TECMADI 5.A.C y < hubiese algunas sugerencias.

ITEMS CRITERIOS METODOLOGIAS
ROP SCRUW F

1 Tamana del proyecto (Orantacts a proyectos no 3 2 2
muy extensas, sin trabajc complejo que pueds
generar sobre costos).

2 Tiempes imtades do entraga {se adapea a 3 2 2
Hempes cortos de entregal.

3 Necedcad de JOCUMEntn (N0 rECuiere una gran 3 2 2
cartidad de cocumentaacn)

s Persoral necesana (requiere poto persooal 3 2 2
para o desarrcllo def proyecto)

5 Adaptabilidac, respuesta a camibos (es fexbile) E] 2 2
3 has cambias que se puedan geesentas en of
desarrofo para un mejor resultado

& Dispordbiliciac del chente (participacian ol E) 2 2
uauario durante el desarrolo para mejorar un
eneor resdtado)

7 Entregables en cada terming de las fases cel 3 2 2
proyecto.

E] Expoctatias oo las partes Interesadas | gestiona E 2 2
fas expectativas del diente basade en resultaco
tanpbles).

Total 24 16 16

La escals a evaluar es de 1: Malo, 2: Regular y 3:8uenn

Sugerencias

FIRMA EXPERTO
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ANExo 7. Validacion del Instrumento de Medicion del Indicador Nivel de

satisfaccion del cliente

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
APELLIDOS Y NOMBRES DEL EXPERATO: lvan Martin Perer Farfan

Tituks y/a grado: Mgrt en Ingenieria de Sktemas

Univessidad dondee labora: Universdad Cesar Vallejo

Fecha: 05/06/2021
TITULD DEL PROYECTO
SISTEMA WEB PARA LA GESTION COMERCIAL EN LA EMPRESA TECMADI S.AC
Tabla de Evaluacidn de Expeartos para Indicador: Novel de satisfaccion del cliente

Mediante la tabla de evaluatidn de wapertas, usted tiene |8 facultad de calificar los instrumentas utilizadas
para medir un indicador, mediante una serie de crterios marcando un valor en las columnaas, Asimisma,
le exhortamos en | correccion de las tems indicando sus abservaciones yfo sugerencias.

ITEMS CRITERIOS VALORACION
Defloiente | Reguiar | Sueno | Muy Excelente
2-20% 21-60% £1.70% | Bueno | 21-100%

71-80%

CLARIDAD Exta formadu par el lmguaje 1%
wthecuads

CRETMOAD Extu wsperando v condutu 71%
chsrvabv

ORGANZALION E5 adhecsodo ol avance de la 71%
CGeAty Y o logie

SURGENCIA Comprundes 'os dspection de 71%
cantidad y caaddad

INTERCICHNALIDAD Adotusdo sura vilorar ke 71%

uvpecton del Wstems
mutudoog ey centificy
CONSISTENCIA Exta basadd en npetios 71%
Vhouces, dent ¥ accides 4
Ta ternobog e adecaanls

COHERENCIA Entre ko indices, ndicedores y 71%
dimen sicoui

METCOOLOGIA fusponde ol pregasito del 71%
trabajo bae los otjetivos s
logsr o

PERTINENCIA El imtrumentt us dtvcseda ol 71%

10 de nvesligacidn

PROMEDIC DE VALORACION: 71%....0scoeeeecsnnrissssnnses -
OPCION DE APLICABILIDAD:
(X} Elirstrumento puede ser aplicado, tal coma esta elabarada,

—

{ ) Elinstrumenta debs sar mejarado, antes de ser splicada e 1

3

FIRMA DEL IXPERTC



ANexo g. Validacion del Instrumento de Medicion del Indicador Nivel de

satisfaccion del cliente

APELLIDOS ¥ NOMBRES DEL EXPERTO: Necochea Chamorro Jorge lesac,

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Tituks y/o grada: Dr. Nanotecnologia.

Universidad donde fabara: Universidad César Vallejo.

Fecha: /06/2021

TITULO DEL PROYECTO

SISTEMA WEB PARA LA GESTION COMERCIAL EN LA EMPREISA TECMAD! S.A.C

Tabla de Evasluaddn de Expertos pars Indicadar: Nvel de satisfaccion del cliente

Mediante la tabla de evaluaciin de expertos, usted tiene | facultad de calificar los instrumentas utilizados
para medir un indicador, mediante una serie de criterios marcando un valor en las columnas. Asimisme,

le exhortamos en |8 correccion de los tems indicanda sus abservaciones y/o sugerencias.

ITEMS CRITERIOS VALORACION
Deflolents | Reguier | Euena | Muy Excalents
0-20% 21-60% £1.70% | Sueno | 21.100%
71-80%
CLASIDAD Esti formudo por wl lngaaje 75%
adecunde
CRETMOAD Esta waperando un conduta 75%
cliservulin
CRGANZACION £ wdecundo ol avance de ls 75%
duncu ¥ wanologle
SUFIOENCIA Cumpre e g aspeciu dv 75%
cantitad p comldad
[ THTERCICHALIDAD Adocuado sura velorar ke 75%
asgocton del Ustums
mulodoxg oy canmilico
CONSISTENCIA Extu Busido wn sizecton 75%
thonicon. cent foos scundes o
| tecnobogm sdecaads
COMERENCIA Entre ke isdiced, ndickdoms y 75%
dimensines
METOOOLDGIA fetponde ol progosto dul 75%
Srabiajo baps o obqetivas 4
gy ar
PERTINENDIA Elinttiumesto wi stdecuado ol 75%
L0 S hrvesti gation
PROMEDIO DE VALORACION:
CPCION DE APLICABILIDAD:
{x ) Clinstrumento puede ser aplicado, tal comp asta elaborado.
{ ) Elinstrumento debe ser megorado, antes de ser aplicads
J
-’7, Y ‘—:—i’
FIRMA EXPERTO
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ANEXO 9. Validacion del Instrumento de Medicion del Indicador Nivel de
satisfaccion del cliente

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

APELLIDOS Y NOMBRES DEL EXPLRTO: ARADIEL CASTANCDA, HILARIO

Titulo y/o grado: ...
Universidad dande labora: Unnversidad Cesar Vallejo __UCV.

Fecha: 062021

...DOCTOR

TITULO DEL PROYECTO

SISTEMA 'WEB PARA LA GESTION COMERCIAL EN LA EMPRESA TECMADI SAC

Tabla de Evaluacion de Expertas para Indicadar: Nivel de satisfaccion del chiente

Mediante b tabls de evaluscidn de expertos, usted tiene @ facultad de calificar ks instrumentos
utilizadas para medir un indicadar, mediante una sede de oriterios marcanda un valar eén las
columnas, Asimisme, le axhartamas en ks correccldn de los items indicando sus abservaciones y/o

sugerencias.,
ITENS CRITERIOS VALORACION
Deflolonts | Regular | Sueno | Muy Exoslente
2-20% 21.60% £1.70% | Buemo | £1-100%
71-20%
CLARDAD Esta formado sor ol lenguaje 20
adecudo
CAETVDAD Exta vsperando wn condute ]
cbswvabie
ORGANIRACION £5 adecuado 4l avence de la a0
SNty tetaciugie
SURICENDA Comprentds ks aspecin de g0
cantidad y casldod
WTENCOMALIDAD Adecunde pars vdorar los 20
dapecion e watems
mutedolog o y chentifico
CONSISTENCIA st busadu  en  aigecios )
1hcncns, dumtificon scordes 4
o teinclogls adecuads
COHERENCIA Entre los indous, indicadorem y 80
A mmaiosms
METOROLDGIA Feiposde ol prepasto de 20
raliago Sajo ok eopetives 4
gy -
FERTINENCIA £l instramento e sdecuado o 80
lizs de wesligacian
PROMEDIO DE VALORACION: 80 OPCION
DL APLICARILDAD:

[ X) B} ingtrumento puede ser aplicado, tal como @sta elaborado.

{ ) Elinstrumento debes ser mejorado, antes de sor aplicade
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ANEXO 10 Validacion del Instrumento de Medicion del Indicador Nivel de servicio

APELLIDOS Y NOMBRES DEL EXPERTO: lvan Martin Pere: Farfan_.
Tituka y/a grada: Mprt en Ingenieria de Sistemnas
Universidad dondes labora: Universidad Cesar Vallejo

Fecha: 05/06,/2021

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

TITULO DEL PROYECTD

SISTEMA WEB PARA LA GESTION COMERCIAL EN LA EMPRESA TECMADE S.A.C

Tabla de Evaluacion de [xpertos para Indicador: Nivel de servicio

Mediante 3 tabls de svaluacion de expertos, usted tiene & facultad de calificar los Instrumentos utidzados
para medir un indicador, mediants una sene de critenas marcanda un valor en las columnas. Asimismo, e
exhartamas en la correccidn de los items indicando sus observationss y/0 sugerencias.,

TEMS CRITERIOS — —___ VALORACION =
Deficlents | Reguisr | Sueno | May Excelents
2-20% 21-60% £1.70% | Suemo | 31-100%
71-80%

CLARIDAD Enta foemado gor wl g e 71%
wihecunds

CAETAMDAD Eata waserando un conduta 71%
chsrvatv

CRGANZACKN Ex addecuado al avance de by 71%
Cescd ¥ Waokgia

SUSIOENCIA Comprunde ‘Os aspecios de 71%
cantithad y coatdad

INTERCICHNALIDAD Adocuada surd valurat ko 71%
apucton tel Uitema
mutodocgis y cuntilico

CONSISTENCIA Eata busado wn woectos 71%
téorncus, it foos acurdes o
Lo becnnbogs b adwcaads

COHERENCIA Enlre kn indices, ndicaduius y 71%
dimeniicnet

METCOOLOGIA Busponde el pregaesto del 71%
traluajo Bage kos oXjwulivos 4
lagr o

PERTINENCIA El imtrumento v atdecuado o 71%
tipcde nvedligacion

PROMEDIO DE VALORACION: 75%..........

CPCION DE APLICABILIDAD:
(X } Elinstrumento puede ser aplicado, tal coma esta elabarada.

{ ) B instrumento debe ser mejorado, antes de sor aplicada

/

'
|

< g
—

Firma del Bperto
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ANExo 11 Validacion del Instrumento de Medicion del Indicador Nivel de servicio

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
APELLIDOS Y NOMBRES DEL EXPERTO: Necochea Chamarro Jorge lssac.
Titulo y/o grada: Dr en nanctecnologia..
Universidad donde labara: Universidad César Vallejo.
Fecha: /06/2021

TITULO DEL PROYECTO
SISTEMA WEB PARA LA GESTION COMERCIAL EN LA EMPRESA TECMADI S.AC
Tabla de Evaluacian de Expartos para Indicadee: Nivel de servicio

Mediante |a tabla de evaluackin de expertos, usted tiene | Facultad de calificar los metrumentos utilizados
para medir un indicador, medwante una serie de crterios marcanda un valor en las columnas. Asimisma,
le exhortamos en ls correccion de los rems indicando sus abservaciones y/o sugerencias.

MEMS CRITERIOS __ VALORACION _
Deflolents | Reguier | Sueno | Muy Excelents
2-20% 21-60% £1-70% | Euono | 31-100%

71-80%

CLARIDAD Exta formudo gor el lingadje 75%
atdecuade

QRETMDAD Exte waparando wn conduta 75%
ol v

CAGANCACION E4 wdecuado ol avance de i 75%
dency y wonologha

SUFKIENCIA Comprunde Cd aspectok de 75%
cantidad y caaldad

INTENCIONALIDAD Adecusd zara walorar bot 75%

anpocton del Wnterna
muludoiopus y cuntilicn
CONSISTENCLA Esta bitada en uipeitos 759%
nicas, et food duondes 4
L tecnolog e adecuads

COHERENCIA Entre kn indices, ndiciduresy 75%
di mensines

METCOOLOGIA Basponde ol progocto de) 75%
Sabujo Bugo s otyetivos
lugrar

PERTINENCLA Elintrumenty us adecuodo ol 759%

1pcds hveiligaciim

PROMEDRIO DE VALORACION:
CPCION DE APLICABILIDAD:
{x ) Clinstrumento puede ser aplicado, tal comp eta elaborado.

{ ) Bl instrumento debs ser mejarado, antes de ser aplicada

.‘}"f,.‘,‘.l :,‘l

———

FIRMA EXPERTO



ANExo 12 Validacion del Instrumento de Medicion del Indicador Nivel de servicio

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS APELLIDOS
Y NOMBRES DEL EXPERTO: ARADIEL CASTANEDA, HILARID

Titulo y/o grado: .. DOCTOR.........coocceeinaee.
Universidad donde labora: Universidad Cesar Vallejo ... UCV...
Fecha: J06/2021

TITULO DEL PROYECTO

SISTEMA WEB PARA LA GESTION COMERCIAL EN LA EMPRESATECMADI SAC
Tabla de Evaluacion de Expertos para Indicsdor: Nivel de servicio

Mediante la tabla de evaluacidn de expertas, usted tiene 1a facultad de calificar Jos instrumentos
utilizados para medr un indicadar, mediante una sene de arterios marcando un valar en las
columnas. Asimisinn, le exhortamas en fa correccidn de los items indicando sus observaciones y/o

sugerencias,
ITENS CRITERIOS VALORACION
Deflolents | Regular | Sueno | Muy Excelents
@-20% 21-60% £1.70% | Buenc | E1-100%
71.30%
GARKDAD Exta Sormado sor el lesguaje B0
adecuads
CRJETIVIDAD Ex1u esperando un conduts RO
obsorvalie
CAGANIZACION €5 sdecuado 4l avance de lu 80
canch y tecaciugls
SURICENROA Comprends ks aspecion de RO
cantidad y caaldod
BTENCONALIDAD Adecundo pars vdurar log RO
Aspecios de watemas
wmotodolog o y cantificy
CONSISTENCIA Edla  bisade en  apectos a0
Thomcns, dunt oo socrdes 4
w tecnclogia adecaads
COHERENCIA Entre los indoe i cadores y g0
A mmaiosms
METODOLOGIA ferposde el proposto Jde
traliajo Dajo Jok obwtivod &
‘u!‘
PERTINENCIA £l instramenio «s sdwcuady ol
lizo dhe eveedlgauiden
PROMEDIO DE VALORACION: ARG 1 4 BT AT AR RSIIX,
OPCION DE APLICABILIDAD:

X ) £ nstrumento puede ser aphcsdo, tal como esta elaborado.

[ | El instrumenta debe seér majorado, antes de ser aplicado
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ANEXxo 13 Ficha Técnica del instrumento -

FICHA DE REGISTRO
INVESTIGADOR | NARANJOS SANTILLAN CHRISTIAN MIGUEL |
EMPRESA TECMADI SAC
INVESTIGADA
FECHA INICIO FECHA FIN
VARIABLE FORMULA
GESTION COMERCIAL
INDICADOR MEDIDA
Porcentaje
ITEM FECHA Medicion total
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ANEXO 14 Pre-Test Indicador: Nivel de Satisfaccion del Cliente

FICHA DE REGISTRO
INVESTIGADOR | NARANJOS SANTILLAN CHRISTIAN TIPO DE PRUEBA PRE-TEST
_ | MIGUEL
EMPRESA TECMADI SAC
INVESTIGADA
FECHA INICIO | 05/09/2021 | | FECHAFIN | 25/09/2021
VARIABLE FORMULA
GESTION COMERCIAL
Nivel de satisfaccion=({cantidad de quejas atendidas
N:i?ﬁmon : I:;:é?:.r AJE Icantidad de quejas recibidas) x 100
satiioeeion Cga= cantidad de jas atendidas
delcerme Cor cartila de iehs recibidds
Ns= Nivel de satisfaccion
ITEM FECHA Cantidad de peticiones | Cantidad de Nivel dz satisfaccion
stendidas atencionss
recibidas
1 09/08/2021 3 7 42 .87
2 10/08/2021 4 7 57.14
3 11/08/2021 3 6 50.00
4 13/08/2021 4 7 57.14
5 14/08/2021 4 6 66.67
6 15/08/2021 2 5 60.00
7 16/08/2021 4 6 66.67
8 17/08/2021 4 6 66.67
9 18/08/2021 3 5 60.00
10 20/08/2021 4 6 66.67
11 21/09/2021 3 7 42 87
12 22/08/2021 4 8 50.00
13 23/05/2021 3 6 50.00
14 24/08/2021 4 7 57.14
15 25/08/2021 4 8 50.00

ub- Wihese Pamatsas Saidices
Guonetis st

57



ANEXO 15 Post-Test Indicador: Nivel de Satisfaccion del Cliente

FICHA DE REGISTRO

IGADOR | NARANJOS SANTILLAN CHRISTIAN TIPO DE PRUEBA | POST-TEST
MIGUEL
TECMADI SAC
Jcantidad de quejas recibidas) x 100
Cgaw cantidad de quejas atendidas
m Car= cantidad de quejas recibidas

Ns= Nive! de satisfaccion
mem oA Cantidad e quejs Cantidad de Neval Ga satistaction

atandicas Queas recdedas
1 04/10/2021 7 ) 7778
2 05/10/2021 6 7 85.71
3 06/10/2021 5 5 100.00
4 08/10/2021 4 B 6667
B 09/10/2021 4 B $0.00
3 11/10/2021 6 8 75.00
7 12/10/2021 6 7 8571
8 13/10/2021 & 5 80.00
9 14/10/2021 4 3 66.67
10 15/10/2021 4 5 80.00
11 16/10/2021 4 6 6667
12 18/10/2021 3 8 75.00
13 19/10/2021 " 7 8571
14 20/10/2021 7 7 100.00
15 21/10/2021 6 s 100.00

J‘.)"
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Anexo 16 Pre-Test Indicador: Nivel de Servicio

FICHA DE REGISTRO
INVESTIGADOR | NARANJOS SANTILLAN CHRISTIAN MIGUEL TIPODE PRE-TEST
PRUEBA
EMPRESA TECMADI SAC
INVESTIGADA
FECHA INICIO 09/09/2021 FECHA FIN | 25/09/2021
VARIABLE FORMULA
GESTION COMERCIAL
INDICADOR VIEDIDA Nivel de servicio=(Peticiones atentidas /peticiones
Nivel de PORCENTAIE recibidas) x 100
servicio Donge:
Pa=Cantidad de tipo de reportes stendidos.
Pr=Canfidad de fipo de reportes recibidas.
Ns= nivel de senvicio
ITEM FECHA Cantidad de tipo de | Cantidad de Nivel de servicio
reportes atendidos. ?ep;;: sr:poctﬁ
2 10/09/2021 - 8 50.00
3 11/09/2021 3 5 60.00
4 13/09/2021 4 8 50.00
5 14/09/2021 4 8 50.00
6 15/08/2021 4 8 50.00
7 16/08/2021 B 8 50.00
8 17/08/2021 4 8 50.00
9 18/09/2021 4 7 57.14
10 20/09/2021 3 5 60.00
11 21/09/2021 3 5 60.00
12 22/09/2021 - 8 50.00
13 23/09/2021 4 7 57.14
14 24/09/2021 N 8 50.00
15 25/09/2021 3 5 60.00

i Miney Wllrede Pocrsiass Babdicese
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Anexo 17 Post-Test Indicador: Nivel de Servicio

FiCHA DE REGISTRO

INVESTIGADOR NARANJOS SANTILLAN CHRISTIAN MIGUEL TIPO DE POST-TEST
PRUEBA
EMPRESA TECMADI SAC
INVESTIGADA
FECHA INICIO 04/10/2021 FECHA FIN I 21/10/2021
VARIABLE “FORMULA
GESTION COMERCIAL
TNDICADOR MIEDIOA Nivel de esrviclo={Peficlones stentidas /pstficionss
Nivel de PORCENTAIE recibidas) x 100
servicio Dande
Pa=Cantidad de tipo de reportes atenddos
Pr=Cantidad de bipo de repactes recbidas
Ne= nivel de servicio
ITEM FECHA Cantidad de bpo de | Cantidad de Nivel de senvicio
repartes atandidos. :’:3;;;:"0"'5"
1 04/10/2021 7 9 23.00
2 05/10/2021 S 6 83.33
3 06/10/2021 7 7 100.00
a4 0B/10/2021 5 6 83.33
5 09/10/2021 6 7 85.71
6 11/10/2021 5 6 83.33
7 i12/10/2021 6 7 85.71
8 13/10/2021 5 6 83.33
g 14/10/2021 8 S 83.83
i0 15/10/2021 5 S 100.00
11 16/10/2021 4 4 100.00
12 18/10/2021 5 6 83.33
13 19/10/2021 8 9 33.88
i 20/10/2021 5 & 83.33
i5 21/10/2021 5 5 100.00

N Wy e Prenalnat Bendc st
Laveree CGmsenet
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Orden

Anexo 18 Base de datos

Nivel de satisfaccion

Nivel de servicio

10

11

12

13

14

15

Pre-Test | Post-test
42.87 77.78
57.14 85.71
50.00 100.00
57.14 66.67
66.67 80.00
60.00 75.00
66.67 85.71
66.67 80.00
60.00 66.67
66.67 80.00
42.87 66.67
50.00 75.00
50.00 85.71
57.14 100.00
50.00 100.00

Pre-Test | Post-Test
42.85 78.00
50.00 83.33
60.00 100.00
50.00 83.33
50.00 85.71
50.00 83.33
50.00 85.71
50.00 83.33
57.14 88.88
60.00 100.00
60.00 100.00
50.00 83.33
57.14 88.88
50.00 83.33
60.00 100.00

61



anexo 19: Desarrollo de la metodologia RUP

1. Introduccién

Ahora se mostrara la aplicacion de la Metodologia RUP en la gestiéon comercial de la
Empresa Tecmadi, donde se aplicara las distintas actividades para al final lograr los

objetivos propuesto.
1.1 Alcance

El presente documento en el desarrollo del Sistema web para la gestion comercial
en la empresa TECMADI S.A, debe tener en cuenta los siguientes puntos a fin de

alinearse a los objetivos de la empresa:

1t El sistema debera contar con una pagina de validacion del personal a través
de un usuario y contrasefa.

1+ El sistema debera permitir el registro y consulta de una venta siempre que el
usuario este previamente registrado en el sistema.

T El sistema mostrara los reportes, asi como detalles en una péagina.

T El sistema debera estar basado en los procesos y politicas establecidas por

la empresa.

Fase de inicio

Se considerando el andlisis y la funcién de los trabajadores en sus distintos proceso
lo cual permite manifestar los distintos tipos de actividades y ventas que tendra el
sistema web asi como las restricciones que evidencia el negocio se determin6 un
modelo de requerimiento, el diagrama de dependiente de paquetes de caso de uso

y el diagrama de secuencia.
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ANEX0 20 IMAGEN 1 Modelo de Negocio

Permite entender la situacion actual de la organizacién, asi mismo permite un facil entendimiento de los diferentes involucrados como los

clientes, usuarios, desarrolladores y otros involucrados, por brindar una vista estatica y dinamica de la organizacion.

no
i pago del
cliente
solicita 0
Informacion P e .
7 N . G
_""\ 7 N
A
tofna
tomp de deslclones

desiclones

4

wents del
realiza la “°Z“°'V°'° genera:nddon i
cotizacion cotizaclon de pedido

Registra |a
Infarmacion

proceso del area comerdial 7 ventas

area comercial y venta

valida
sallcita compra productss en
E de productos SESNE

Fuente: elaboracidon Propia



Reglas del negocio
Vendedor:

-El cliente ingresa al negocio y realiza la consulta de productos de su preferencia.

- El vendedor revisa la disponibilidad de los productos.

- El vendedor realiza el registro en una proforma de los productos segun las peticiones del
cliente. - Si el pedido solicitado no tiene stock se informa el vendedor informa al gerente general

para su pronta adquisicion.

1.3 actores del negocio

Cargo Descripcion

' actividades para mantener la continuidad.

Lerarte perwral

Es el responsable del crecimiento del negocio supervisando
& al personal de la empresa, asi como gestionar las diferentes

o Es el responsable de decepcionar al cliente y generar
ingresos al negocio mediante la venta de productos.

Verdedor
. Es el responsable de velar por el control en el flujo de
i productos, garantizando la mayor transparencia posible.
Provesday
) Es el protagonista principal del negocio debido a que se
L J beneficia del resultado del proceso ya que participa en la
I solicitud de productos, realizacidon de pagos y realizar
‘ compra.
Clmnts

ANEXO 21 IMAGEN 2 Modelo de los casos de negocio

Coaomproas
Geoesnon de
abhastecimivnto

Proveedores

figura: actores participantes en distintas funciones del proceso
Descripcién de las actividades del negocio
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caso de uso de negocio | Descripcion

Gestion de ventas

Es el proceso que realiza contacto con el cliente
permitiendo conocer sus necesidades y una respuesta
por parte del negocio a sus requerimientos

Administracion

Es el proceso que verifica la salida de productos de
acuerdo a las notas de salida (boleta o factura)

Gestion almacén

En este proceso se realiza la recopilacion de los
requerimientos del cliente y también la recepcion de
productos de los proveedores.

Diagrama de casos del sistema web

Operano de almacen

Geronte general s

=~

ANEXO 22Figural: utilidades del sistema

(" Funcién del
. empleado

© ([ Permisos )

Agregar
_ usuanos /

[ categoria )

/ =5 - — S Wy

Controfader " ( Listar clientes

—4 -~ pProductos )

AYYY Y s
a

v ( compras )

_ Proveedores )
e ———

*  Estaclecimiento

Vondedor O

2

= v ventas

[ reportes )

REQUERIMIENTOS FUNCIONALES Y NO FUNCIONALES

Lo que se pretende hacer para reducir y controlar el trafico que se genera con los clientes

mediante el inadecuado control o seguimiento que permita la asistencia oportuna y brindar el

soporte adecuado, con la implementacion del sistema web se lograra tener un adecuado

control registro interno en el area y asi distribuir las actividades asignadas para las demas
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area que permitan tener clientes atendidos para asi brindales la atencion necesaria y vender

los productos e incrementar las ventas.

Requerimientos funcionales

RF1 El sistema debe registrar y modificar ubicaciones técnicas
RF2 El sistema debe permitir realizar cotizaciones a clientes
RF3 El sistema mostrara datos del registro

RF4 El sistema debe mostrar y modificar costos de productos
RF5 El sistema debe generar pedidos de los proveedores

RF6 El sistema de cambiar estado de asignacion de responsable
RF7 El sistema debe mostrar precio unitario de productos.

Requerimientos no funcionales

RN1 seguridad

La informacion para el cliente debe estar
encriptada. Se debe validar la informacion
con el usuario para que se evite ataques

RN2 auditoria

Es necesario llegar un registro de los
cambios y movimientos en el sistema

RN3 Almacenamiento de informacion

Es importante contar con una base de datos
SQL Server

RN4 usabilidad

Siempre pensar en el usuario antes, el
sistema busca facilitar y no dificultar los
procesos

RN5 Open-source

Cualquier desarrollo debe estar sin licencia

66



ANEXO 23 Figura 2DIAGRAMA DE CASO DE USO CLIENTE - VENTAS
SOLICITAINFORMACION

/ REGISTRALASOLICITUD - __

©4 ,-*" VENDEDOR

~~~~~~~~~ £
TOMADECISIONES .

------------- D
REALIZALA COTIZACION

GENERAORDEN PEDDO
Figura: Cliente-vendedor

El modulo de venta del sistema web podra generar boleta de venta y facturas. El vendedor o
administrador podra generar estos tipos de documentos.

ANEXO 24Figura3CASO DE USO GESTIONAR CLIENTES

! N o \\
) ( )
NS W it
ingresar Datos de clientes ‘Buscar Cliento -
A / A\ “~
! l “e<inciude>>
<s<inclugo> \ iy
” "1 ‘ ~ / <<im§w.>)1' ~
LI—- - — e | ¥’ g
PR T o kg o { Y
L Reoon? e S o
Chiento.. g ~ ~
Reglitrar Cente Adeministrador, ¢ ) Modificar Cliente
Eliminar Cllente

Figura: Registro de cliente

El modulo de ventas se hara el registro correspondiente para cargar los datos a la
plataforma
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ANEXO 25Figura 4 CASO DE USO GESTIONAR PROVEEDORES

~ \‘
N L/"“")
kngresar Datos de Provsedor N
7 A \ _Consuitar Proveedor
\ /
' -
s e N
\ N
Q / /___,__\ N7 | «ndwn>>>— —_—
- C —F—--—- )
/\ -— \ ) Py
N = 7N <<includa>> A
Prowsadoi Regis Inir Proveedor Administh m'.\\ | Modificar Proveedar
N |
\ |
\\ i
(_,. =2
N S

Edminar Proweedor

Figura: Registro proveedor

Los proveedores podran ser registrados y emitidos con una orden de compra. Los actores
podran verificar a los proveedores en el sistema.

Diagrama de clases

Se define la capa logica de las clases de cada uno de los mdédulos disefos en el sistema
web para la gestion comercial en la empresa Tecmadi S.A.C que seran manejados dentro

del sistema y la relacidon que existe entre ellas.
ANEXO 26Figura5: Diagrama de clases
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Diagrama de secuencia

Se presenta el diagrama de secuencia la clase de las capas légicas de los mddulos

disefiados en el sistema web para la gestién comercial de la empresa Tecmadi S.A.C que se
utilizaran dentro de la plataforma.

ANEXO 27Figura 7: Diagrama de secuencia

| 82 Generar Fachia /'

Y Beson D1 s sromi
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Serwiw Factow

actaniean sl zacverss

hes Factra
bt Factancetalle

1+ Diagrama de Paquetes

ANEXO 28Diagrama de Paquetes

PROVEEDORES

GERENCIA AREADE AREADE
GENERAL Lo o SISTEMAS [..-oooee- | SOPORTETI
— b
AT AREA
MR ol e COMERCIAL
MARKETING | «ccommmommmwmmmmeeos

Proceso Interno

Proceso Externo
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ANEXO 29Interfaz del usuario

Usiadc |‘

I WU_Muev o Regiatrn WU_Login CC_Logn n
| % 1 “ “1 u?
| | I | |
| I | I |
I w ¥ | | |
sl 2 logeo() 1 1
I .* 1 I
I I |} I
I I I I
I | I I
I I | |
Nyt Lwaf g Seve() | : :
L]
I I I
: Envie de deton) H :
} |
1 1
I |
I |
: Vedloar Saley) :
I I
T I I
: : i s Datos Covectent) 'I
| I
! !

|

ANEXO 30Diagrama de Base de datos




usuario
venta 1) o=
] It xoh
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. ==2 o=
rol
a
ol
= e
-
at ndo
u persona
g Joo=——=t5 | T ipemon:
é %50 posns
articulo r
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TR g0
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- detalle ingreso
categoria
3 e
7 dang ansdd
sdy

Descripcion de los actores
Detalle de caso de uso

Nombre Ingresar al sistema
Actores Administrador, vendedor
Tipo primario

Descripcion

El actor selecciona el tipo de usuario, e ingresa a su
contrasefia, el sistema valida la informacién y permite el
acceso.

Nombre Registrar pedido de venta
Actores Cliente, vendedor
Tipo primario
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Descripcion

Empieza cuando el cliente ingresa la llamada al area
comercial y el vendedor registra la compra de acuerdo al
stock almacenado coordina y selecciona el dia.

Clasificacion
Cco1 Ingresar al sistema
C02 Registrar pedido de ventas
Co03 Registrar pedido de compras
Co04 Gestionar clientes

Especificacion de casos de uso del sistema Caso
de uso de Registro de Compra

Caso de Uso Registrar compra

Actores Compras

Tipo Avanzado

Propdsito Permitir registrar facturas de compras realizadas al proveedor.

Resumen En este caso de uso la secretaria procede a registrar las facturas de compras

realizadas al proveedor. Tiene las opciones de buscar, nuevo, grabar.

Precondiciones

Previamente debe existir el registro de los productos

Flujo Principal N° Actores Accidén
1 Sistema Muestra pantalla de bienvenida
2 CLIENTE, VENDEDOR, Digitar usuario y contrasefia

ADMINISTRADOR

3 Compras Presionar botén ingresar

4 Sistema Verifica la existencia del usuario y
contrasefia en la base de datos
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5 Sistema Muestra la pantalla principal

6 Compras Selecciona médulo de compras. Selecciona
opcidén Registrar Compras.

7 Compras Muestra Pantalla Registrar Compras
8 Compras Selecciona botén Nuevo
9 Compras Buscar proveedor

- Ingresa serie y nimero de factura -
Ingresa fecha emision.
- Seleccionar moneda.

- Agregar producto y cantidad.

10 Compras Click en botén Guardar

11 Sistema Valida los campos ingresados. Registra
nueva compra

12 Sistema E-1: Si ya existe serie y nUmero de factura
para proveedor, el sistema muestra
mensaje de error

Caso de uso de Registro de Proforma

Caso de Uso Registrar proforma

Actores vendedor

Tipo Avanzado

Propdsito Permitir registrar proformas realizadas por los clientes

Resumen En este caso de uso el vendedor procede a registrar la proforma realizada

por el cliente. Tiene las opciones de buscar, nuevo, grabar.

Precondiciones

Previamente debe existir el registro del cliente

Flujo Principal N° Actores Accién
1 Sistema Muestra pantalla de bienvenida
2 CLIENTE, VENDEDOR, Digitar usuario y contrasefia

ADMINISTRADOR

3 vendedor Presionar botén ingresar
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4 Sistema Verifica la existencia del usuario y
contrasefia en la base de datos

5 Sistema Muestra la pantalla principal

6 vendedor Selecciona mddulo de ventas Selecciona
opcion Registrar Proformas

7 Sistema Muestra Pantalla Registrar proformas

8 vendedor Selecciona botdn Nuevo

9 vendedor Ingresar fecha emisidn - Buscar cliente -
Buscar vendedor - Agregar producto y
cantidad

10 vendedor Click en botén Guardar

11 Sistema Valida los campos ingresados. Registra
nueva compra

Fase Construccion

a. Ingreso de usuario (Login)

— SISTEMA

ANEXO 31 IMAGEN2 Prototipo del Sistema

XQ Mm@ )

an
"' Logo empresa

USUARIO

CONTRASENA

£ ingresar
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b. Menus de contenido

A Web Page
A X e
(RIS TEMA VT . g
[ &y B
Name al,,
MENU = (job title) 4 |Age ¥ |Nickname Employee ¥
Giacomo Guilizzoni ,
. Founder & CEO i s g
VENTAS Marco Botton 38 7
COMPRAS Tuttofare
: ALMAGEN Mariah Maclachlan 41|Patata =
REPORTES Bettar; Folt
Valerie Liberty Val =z
CONFIGURACION | | Head Chef )V
]
c. Tabla de contenidos generados
v

[earomian ]| [mncan ) |

d) datos generales

= Dctos Generales

Fecha

PRI, [

| [ Nuevo J ]Moolra hste pv&nnhcomon]

Observacsdn
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Linta Linta
Modihcor cantdod Quitar J I Agregar l l Sugerr j
N | insumo stoox  |Preee [ Mume [Femded ogtane Imogan |Guiter
1" |productot ' 20 | 5 30 I Detols .
312 | oroducto 2 » 'E ‘ Delale [al m
1% |producto3 an 45 f Iy E' Detalle m
14 | producto + 30 as Dotalle @ ﬁ
25 | producto g8 |35 Detalle G | @
S P I S (o e | @

Total de regsiros &

I Guardar _] I Erwiar a micrme de servicios del da 1 I Sar ]

il

ANEXO 32Presentacion del sistema

El usuario se registra con un login asignado, en este caso ingresara con su correo y clave
generada, cuenta con los siguientes eventos:

Login del Sistema

* El usuario visualiza la
pantalla de login.

contrasena L

L= -
- El usuario digita su correo y B; =

* El usuario acepta el botén
acceder

+ El sistema muestra el ingreso

Luego se presenta el menu principal.
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Barra de menu

L - =

T T T A g T T
°' L ] ]
F o- L y 1
) 0- Wa ¥ v
1 0- v
3 o~ 0 1 :
0- aa ooy 4 1 LF
3 - | B
ANExo 33macenaFOrmulario registro de usuario
B Nuevo Usuaria -

[ scmner | miowee

Médulo de Registro del producto

Se registra el ingreso de los productos al sistema con la cantidad y precio de
compra adquirido para su posterior usabilidad.
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Nuevo Producto

() Campon Regunridas

Posteriormente se ve ingreso de productos al sistema

e 0 0 © 00 0 000

ANEXO 3ammacen sModulo de venta-Emision de un comprobante

Donde se registra los datos de los clientes con el producto a solicitar se
generar un documento (boleta de venta) y se guarda con ello se visualiza un
comprobante
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Luego tenemos los comprobantes generados para hacer el respectivo filtro.

v v
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a o o
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o cD o (=]
o- — e o

79



ANExo 35iMAGEN sMbdulo de Reporte

Se determinara las ventas generadas del dia y mes para hacer el filtro de
nivel de ganancia. De la misma manera se tendra una data actualizada para
determinar el

estado del cliente.

" Muporie de Ventss

© Ventas y Utilidad Total de Tienda Principal
© Repote Gaenaral de Vantas

© Vendedores Mas Productivos

= =

Detale: Tienda Principal

'E 1,220.00 @ -25.00

3
\
3
T
:
DU P —
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