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Resumen

El proyecto de investigacion, cuyo titulo se menciona como “Sistema web para
mejorar el proceso de comercializacion en la Optica Chaclacayo”, contuvo como
problema de investigacion ¢En qué medida el sistema web mejord el proceso de
comercializacién en la Optica Chaclacayo? Y se dispuso como objetivo general
determinar la influencia del sistema web en el proceso de comercializacion de la
Optica Chaclacayo, en la cual se empleé los indicadores; Nivel de devolucion y
Nivel de Calidad.

El tipo de investigacion que fue realizada es; aplicada - nivel explicativo y su
disefio experimental de grado pre-experimental, contando asi con una poblacion
de 20 registros. Referente al tema de recoleccion de datos, realizamos una
entrevista, el cual fue para destacar el problema. Y un fichaje que fue un

instrumento para los indicadores, del cual tuvo la ficha de registro.

El desarrollo del sistema web fue factible gracias a la verificacion de fuentes
confiables en detalle con los indicadores suscitados con relacion a la
investigacion, con la finalidad de obtener una mejoria en el proceso de
comercializacion de la Optica Chaclacayo, el cual les permite automatizar sus
registros de pedidos, clientes, citas, ventas, usuarios, sucursales y reportes. Los
resultados adquiridos de la implementacién de esta tecnologia dieron como
siguientes resultados: el indicador Nivel de devolucion disminuy6 un 33,8%, y el

indicador Nivel de servicio aumentd un 16,92%.

En lo cual, alcanzamos finalizar que el sistema web mejord el proceso de
comercializacion por los resultados que reflejan una disminucién del nivel
devoluciones y un aumento del nivel de servicio, por el cual nos da un mejor

control de calidad del servicio.

Palabras clave: sistema web, proceso de comercializacién, metodologia XP, nivel

de devolucion, nivel de servicio.



Abstract

The research project, whose title is mentioned as "Web system to improve the
marketing process in The Chaclacayo Optics", contained as a research problem to
what extent did the web system improve the marketing process in the Chaclacayo
Optics? And the general objective was to determine the influence of the web
system on the marketing process of the Chaclacayo Optics, in which the indicators

were used; Return Level and Quality Level.

The type of research carried out was applied at an explanatory level and its
experimental design was pre-experimental, thus having a population of 20 records.
Regarding data collection, what we conducted is an interview which was, to
highlight the problem. And a signing that was an instrument for the indicators, of
which he had the registration sheet.

The development of the web system was feasible thanks to the verification of
reliable sources in detail with the indicators raised in relation to the research, in
order to improve the marketing process of Optica Chaclacayo, which allows them
to automate their records of orders, customers, appointments, sales, users,

branches and reports.

The results acquired from the implementation of this technology gave these
following results: the indicator Return level decreased by 33.8%, and the service
level indicator increased by 16.92%. In which, we managed to finalize that the
web system improved the marketing process by the results that reflect a decrease
in the level of returns and an increase in the level of service, by which it gives us a

better quality control of the service.

Keywords: web system, marketing process, XP methodology, return level, service

level.
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l. INTRODUCCION

Desde el afio 2020, se quedd registrado en la historia, como un fuerte impacto
socioeconémico debido a la pandemia, lo cual fue nombrada por la Organizacion
Mundial de la Salud, “COVID-19” (Zevallos, Cruzado y Avalo, 2020, p. 287), por lo
gue, muchos de estos paises se vieron obligados a realizar cambios estratégicos
para asegurar la salud de muchas personas asi mantenga la economia.
Consecuente a ello, se centr6 en detener la propagacion en contagios de la
enfermedad a través del aislamiento social, no obstante se veia a una cierta
cantidad de organizaciones que no estaban convencidos de que seria la mejor
opcion y, por otra parte, como es el caso de la Institucion Colegial de épticos-
optometristas quienes fueron voz a favor en bloquear la atencion presencial de los
cientos de establecimientos Opticos, debido a que su actividad es un servicio muy
esencial para la salud visual por lo que es mas concurrido con una cantidad
considerable de muchas personas y es por ello que se vieron afectados debido a
las insuficientes EPI's que buscan resguardar la salud de cada uno de sus
colegiados, esto es el mismo caso de todos los establecimientos a nivel mundial,
excepto los centros de salud que previamente eran permitidos por los
gobernantes fue y dado el caso, aun es desfavorable por las medidas de

seguridad sanitaria que se vive actualmente (COORM, 2020).

Por parte de los Establecimientos Sanitarios de Optica (ESO, 2020), han
contribuido que los profesionales Optico-optometrista han brindado una asistencia
en la salud visual muy conveniente antes y durante el periodo de confinamiento, el
cual a través de un estudio por parte de Elsevier se comprobd una declinaciéon en
la cifra de pacientes auxiliados, porque a lo largo del estado de emergencia se
pudo observar que se atendieron 341 urgencias oftalmoldgicas con un promedio
cotidiano de “8 pacientes, lo que constata anteriormente con los 1.900 pacientes
en atencion en el ano del 2017 y con una media de 45 pacientes” (2020, p.4), por
lo cual, se cree en una reduccion de la concurrencia del 82%, verificando algo
muy favorable para evitar los colapsos hospitalarios ante un gran numero de

personas contagiados con COVID-19 y, por otro lado, en temas de economia



muchos de ellos se vieron obligados a paralizar los servicios, teniendo en

resultado algunos casos, grandes crisis econdémicas.

Es por ello, segun Proafo, Orellana y Martillo (2018) nos menciona que las
pequefias empresas y quienes estan por comenzar a sobresalir en sus ventas
deben entrar a la transformacion digital, es decir, de contar con un sistema
informativo, porque se impone como requerimiento imprescindible para que
tengan bases sélidas en continuidad a un gran avance en futuro a sus negocios,
ya que esto posibilita tener una buena relacion con clientes y proveedores para
asi obtener buenas ganancias y pocas perdidas, entre pocas palabras
consolidarse en tema de porcentajes en mayor tasa de éxito en corto y largo plazo

(p.4).

Teniendo en relacion estos casos, dentro de Perud, se vive aun de la misma
manera prolongando el tiempo de confinamiento y con restricciones mas severas
que antes. Por lo cual, en relacion de los Establecimientos Sanitarios de Opticas
en Perd, la investigacion se realizé en la Optica Chaclacayo, una microempresa
gue brinda sus servicios de oftalmologia en prevencion, diagnéstico y tratamiento
de la salud visual, actualmente cuenta con cuatro sucursales dentro del distrito de
Chaclacayo y el distrito de Lurigancho. El encargado y duefio de la Optica
Chaclacayo es un optometro y tiene como trabajadores a 7 personales, de las
cuales 4 son los asistentes de ventas (uno por sucursal) quienes se encargan de
las ventas diarias, recepcion de pedidos y atencion al cliente; 1 personal
encargado de la administracion, 1 encargado de contabilidad y por ultimo 1
personal de motorizado. Ante la situacion actual, se vieron encontrando con
ciertas dificultades en el proceso de comercializacién, debido a que no disponen
de un sistema en donde tengan acceso a buscar, registrar y organizar con mayor
facilidad la informacion de las ventas diarias, registro de nuevos clientes y el
ingreso de los productos, ya que anteriormente la situacién de la pandemia, se
atendia un maximo de 40 clientes durante una semana ahora solo se registra un
maximo de 20 clientes por semana teniendo asi un 50% de pérdida de clientes
consecuente al tiempo de espera para ser atendidos, de tal manera las ventas
bajaron un 40%, puesto que los clientes prefieren una atencion mas eficaz, en

otras palabras, una atencién mas rapida y detallada al agrado del cliente, pues se



logré identificar que al buscar los registros de atencion de los clientes sean
nuevos o clientes antiguos, se demoran un tiempo de las cuales se puede realizar
otra atencidén o atender una consulta de algun otro cliente y en algunos casos, no
se logran encontrar ciertos registros, por lo cual debido al servicio que se brinda
con incomodidades se tiene una insatisfaccion por parte del cliente. La pérdida de
clientes y las ventas bajas también se lograron identificar que son debido a que no
se entregan los pedidos como ellos requieren, teniendo como motivo principal que
no cuentan con un registro adecuando donde se detalle el pedido tal como
requiere el cliente, por lo que debido a ello se pierde la fiabilidad y la confianza de

los clientes.

De acuerdo con la base de la realidad problematica presentada, se plantea el
siguiente problema general: ¢de qué manera un sistema web influye en el
proceso de comercializacion de la Optica Chaclacayo? De igual manera, se
identifico los problemas especificos, donde el primer problema especifico fue
¢.como influye un Sistema Web en el nivel de devoluciones dentro del proceso de
comercializacion de la Optica Chaclacayo?, y el segundo problema especifico fue
¢como influye un Sistema Web en el Nivel de Servicio dentro del proceso de

comercializacion de la Optica Chaclacayo?

Siguiente a ello, se tiene las siguientes justificaciones de la investigacion:
Justificacion teodrica; en contraste con los resultados obtenidos de los
antecedentes, se tiene como propdsito brindar un aporte y demostracion de que
mediante una implementacion de un sistema web mejora los procesos de
comercializacion no solo en relacion con que las ventas mejoren sino también a
gue el control de calidad en el servicio y los productos brindados son de suma
importancia para una mejor comercializacion, si los servicios que se brindan con
este sistema web mas el personal capacitado, esto mejora la atencién de los
clientes, mejora la calidad de entregas de productos y reduce el indice de pedidos
devueltos. Asi también la justificacion tecnolégica; Ante los presentes cambios
desde el inicio de la pandemia, la utilizacion del servicio de internet y los sistemas
han sido una mejor herramienta para optimizar los procesos manuales,
cambiandolos por los procesos digitales, porque que demostré ser mucho mas

eficaces y permitiendo asi, que muchos de los negocios prosigan teniendo una



economia estable por sus ingresos de la mano con un servicio eficaz y
actualizado. Por otra parte, la Justificacion metodoldgica: Con la utilidad de los
instrumentos de recoleccion de datos, las cuales son la observacion,
cuestionarios y fichas de registros, nos han permitido compilar la informacién
sobre el proceso de la comercializacion dentro de la Optica Chaclacayo, aplicando
el pre-test y post-test en la evaluacion de los indicadores propuestos para asi
obtener la diferencia de un antes y un después de la utilizacion del sistema,
Siguiente a ello, se tiene las siguientes justificaciones de la investigacion:
Justificacion tedrica; en contraste con los resultados obtenidos de los
antecedentes, se tiene como propdésito brindar un aporte y demostracion de que
mediante una implementacién de un sistema web mejora los procesos de
comercializacion no solo en relacion con que las ventas mejoren sino también a
gue el control de calidad en el servicio y los productos brindados son de suma
importancia para una mejor comercializacion, si los servicios que se brindan con
este sistema web mas el personal capacitado, esto mejora la atencién de los
clientes, mejora la calidad de entregas de productos y reduce el indice de pedidos
devueltos. Asi también la justificacion tecnoldgica; Ante los presentes cambios
desde el inicio de la pandemia, la utilizacion del servicio de internet y los sistemas
han sido una mejor herramienta para optimizar los procesos manuales,
cambiandolos por los procesos digitales, porque que demostré ser mucho mas
eficaces y permitiendo asi, que muchos de los negocios prosigan teniendo una
economia estable por sus ingresos de la mano con un servicio eficaz y
actualizado. Por otra parte, la Justificacion metodoldgica: Con la utilidad de los
instrumentos de recoleccion de datos, las cuales son la observacion,
cuestionarios y fichas de registros, nos han permitido compilar la informacion
sobre el proceso de la comercializacion dentro de la Optica Chaclacayo, aplicando
el pre test y post test en la evaluacién de los indicadores propuestos para asi

obtener la diferencia de un antes y un después de la utilizacién del sistema.

Por lo tanto, el objetivo general identificado fue determinar la influencia del
sistema web en el proceso de comercializacion de la Optica Chaclacayo. Del
mismo modo, el primer objetivo especifico fue relacionado en determinar la

influencia del sistema web en el nivel de devoluciones dentro del proceso de



comercializacién de la Optica Chaclacayo, y el segundo objetivo especifico fue
determinar la influencia del sistema web en el Nivel de Servicio dentro del proceso

de comercializacion de la Optica Chaclacayo.

Y por ultimo, la hipotesis general de la investigacion planteada fue que el sistema
web mejora el proceso de comercializacién de la Optica Chaclacayo. También asi,
se plantearon las hipoétesis especificas, en la cual la primera hipotesis especifica
fue: el uso del sistema web disminuye el nivel de devoluciones dentro del proceso
de comercializacion de la Optica Chaclacayo, y la segunda hipétesis especifica
fue: el uso del sistema web aumenta el Nivel de servicio dentro del proceso de

comercializacién de la Optica Chaclacayo.
Il. MARCO TEORICO

Dentro de los antecedentes nacionales tenemos a Yafnez (2017), quien consideré
como objetivo de su investigacion, decretar la influencia de un sistema web para
renovar dentro del proceso de ventas en la empresa Rysoft. Su disefio de
investigacion es pre-experimental. La muestra considerada de 8 registros de
venta de acuerdo a toda la poblacion que era conformad por 8 personas. Para la
recoleccion de datos, fueron utlizados la entrevista, el fichaje para sus
indicadores y la observacion por el cual observaron la situacién real de la
empresa. Los resultados obtenidos de la investigacion en el indice de fiabilidad de
entregas alcanzaba la estimacion de 50,05 sin el sistema, teniendo como
calificacién “muy baja” y al implementar el sistema aumento al valor de 80.71, este
un resultado mejor que el anterior; en el indice de calidad de ventas alcanzaba el
valor de 0.50 sin el sistema, siendo esto “muy alto” y al implementar el sistema

abarco un valor 0.18, siendo este una disminucion progresiva (p.7).

Este estudio nos proporciond el entendimiento de los indicadores, el cual han
obtenido buenos resultados ante la implementacion del sistema web, por cudl
hemos optado por proponerlo en nuestro estudio de investigacion, asi también,
nos sirvié para sustentar que esta implementacion logra mejorar el proceso de
venta teniendo esto relacionado con el proceso de comercializacion al cual
abarcamos en nuestra variable, con resultados obtenidos de un antes y un

después que utilicen el producto disefiado.



Burgos y Rodriguez (2018) tuvieron como objetivo aligerar los procesos de la
comision de comercializacion de la compafia POSTES DEL NORTE S.A. por
medio de un Sistema Web. La metodologia de investigacion es aplicada cuasi-
experimental, su poblacion determinada se calcula por los indicadores; Tiempo de
registro de ventas teniendo un total de 34 ventas, el indicador Tiempo de
procesamiento de érdenes del trabajo es 38 Grdenes y el indicador Tiempo de
validacién de documentos para la entrega de productos terminados presenta 82
validaciones. Las técnicas de recoleccion de informacion son las encuestas,
entrevistas, documentos y observacion directa. Segun los resultados, el indicador
1 tiene un nivel de impacto de decremento 139 s equivalentes al 66%, el indicador
2 tiene un nivel de impacto de decremento 228 s equivalentes al 70%, el indicador
3 tiene el 30% de nivel de impacto en lo que se finaliza que el sistema refuerza la

gestion de comercializacion de la empresa Postes del Norte S.A.

Ante esta informacion, rescatamos que el sistema web no solo optimiza el
proceso de registros de ventas para los usuarios y clientes, sino también, brinda
un refuerzo ante la toma de decisiones, de ello obtenemos el indicador de
satisfaccion de los usuarios quienes son los principales en generar y guardar la
informacion necesaria para una empresa, asi lograr una buena atencion a los
clientes por la que dependemos de su relacion el desarrollo de la empresa

comercial.

Herrera (2018) en su investigacion sostuvo como objetivo optimizar la gestion de
pedidos en la Agricola Vifia Vieja Vifia Santa Isabel a través de la implementacion
de un sistema web con relacién al algoritmo AHP. Su tipo de investigacion es
descriptiva y el disefio es no experimental. Para el estudio su poblacién es de 104
personas que estan entre supervisores y clientes de la Agricola, de la cual su
muestra es 71 y el muestreo esta definido en los clientes Chiclayanos. Al mismo
tiempo, para la recoleccion de datos se valio la técnica de entrevistas, teniendo
como instrumentos cuestionario con preguntas y la comunicacién abierta. De
acuerdo a sus resultados, el primer indicador disminuyo a un 75% el proceso
desde la toma del pedido hasta el despacho, el segundo indicador disminuyé el
tiempo de envio en un 95%, el tercer indicador aumento la satisfaccién del cliente

un 85% y aumento el porcentaje de envio de pedidos a un 85%. En ese sentido,



se comprende que la implementacion del sistema web mejord la gestion de

pedidos.

De acuerdo a esta informacién, se pudo destacar que un sistema web permite que
en la gestién de pedido logre mejorar la toma de pedido, es decir, el buen registro
hasta la entrega de ello, también que en parte aumenta la satisfaccion del cliente,

de acuerdo a la entrega de pedido sin devoluciones.

Chavez (2019) menciona en su investigacibn como objetivo analizar la
optimizacion de la gestion de la Optica Chavez por medio de la implementacion
de una aplicacion web. Su método de investigacién es Descriptiva — Correlacional
— Aplicada no experimental. Su poblacién esta constituida por 8 personales de la
Optica, con muestra No Probabilistica e Intencionada. Respecto a la recoleccion
de datos, se utilizo las técnicas como las entrevistas, andlisis de documentos y
observacion. Segun los resultados, de acuerdo a las hipotesis, se menciona que
con la implementacion de los moédulos en el sistema se reduce el tiempo de
servicio de la Optica Chavez y mediante la generacion de reportes, por lo que
vemos que la toma de decisiones muestra una mejora en la Optica Chavez. Como
conclusién se determina que la implementacion del sistema web, logro infundir
buenas practicas al personal de la Optica Chavez, por la cual mejora asi su

desemperio laboral.

Esta investigacion nos resalta que, el sistema optimiza la mayor parte de
gestiones que tradicionalmente realizan el personal de una 6ptica, como es en el
caso de la Optica Chavez, teniendo asi un mejor desempefio laboral, pero asi
también incrementando la satisfaccion del cliente lo cual genera mayor venta y

eleccion ante el mercado de competencia.

Dentro de los antecedentes internacionales mencionamos a Gonzéalez (2019)
guien determind como objetivo desarrollar un sistema web para la empresa
OMEGASECOM S.A. el cual posibilite la optimizacion y mejoramiento del proceso
de Comercializacion. Su método de investigacion es cualitativo tipo descriptiva y
exploratoria. Ahora bien, para las técnicas de recoleccidon de datos se emplearon;
la observacion, el cual resalta la ejecucion del proceso que se desea cambiar o

implementar, y la entrevista, que se dirige a la persona o usuario que cuenta con



el entendimiento del proceso a estudiar. El resultado del estudio, se relaciona al
sistema web, ya que proporciona un mejoramiento en la gestion y buena
organizacion, con la utilizacion de informacion sobresaliente para la toma de
decisiones, con lo que se refiere al proceso de Comercializacion, de modo que se

demuestren datos veridicos de los reportes exactos en tiempo real.

La presente investigacion aporté para poder proporcionar el conocimiento de
coémo un sistema web puede mejorar la organizacién y manejo de informacion,

para el apoyo ante los procesos de Comercializacion.

Mora (2020) cuyo estudio identific6 como objetivo, implementar un sistema web
de comercializacién y control de inventario a través de un software para lograr
mejorar la eficiencia en el control de los productos de la licorera “More — Amor”. El
enfoque de la investigacion realizada es descriptiva, con ello, los datos
recolectados fueron conseguidos con los métodos de encuesta y entrevista. Se
concluye que la implementacion del sistema logré mejorar los aspectos como la
productividad, las ventas e inventario de los productos del negocio, efectividad
del control y datos de la compra. Con el fin de concluir que la implementacion fue
de manera satisfactoria, lo cual brinda un apoyo en la toma de decisiones y
mejora el rendimiento del negocio, ya que este propone obtener una buena
estructura de base de datos de toda la informacion obtenida para que asi pueda

tener un respaldo seguro.

Dicha investigacion demuestra como este sistema enfocado a la comercializacion
y control de inventario mejora la productividad de la empresa, con lo cual

especificamente fue en la venta y compra de los productos del negocio.

Consecuente a ello, se analiz6 los siguientes conceptos tedricos que estan
relacionados con la investigacion como nuestras variables independiente y
dependiente, la dimensidén y los indicadores para dar un mejor entendimiento en la

presente investigacion.

Ante nuestra variable independiente, tenemos los siguientes conceptos: El
Sistema Web, de acuerdo a Murayari (2020), se denomina a los sistemas o
aplicaciones de software que puedan acceder desde un servidor web por medio

del servicio de Internet mediante un navegador existente. Por lo que segun



Salinas (2020) precisa que, al desarrollar un sistema web en pequefias o
medianas empresas esto les posibilita un intercambio de informacién y asi

ocasionar beneficios en el nivel de ingresos con los recursos necesarios.

También asi, Quipuscoa (2018) indica que, un Sistema Web desarrollado se
conceptualiza como un software en el que los usuarios (personas que utilizan el
servicio) logren ingresar desde una consola a un navegador a preferencia, el cual
se conecta por el servicio del internet a un servidor web y todo ello por medio de
un dominio o extension. En lo particular, el sistema web esta realizado por un
lenguaje de programacion, el cual es a preferencia del programador que le
permita ser visible y accesible desde todos los navegadores web que existen para

ser evidente al momento de efectuarlo.

Asimismo, BORJA Viteri, Santiago (2015) considera que, lo importante de los
Sistemas Web es que se puedan visualizar desde la variedad de navegadores
Web sin tener que ver el sistema operativo del dispositivo. Y para ello no es
preciso instalarlas en los dispositivos, puesto que los que utilizan se enlazan a un

servidor donde esté alojado el sistema.
Por otra parte, nuestra variable dependiente, tiene los siguientes conceptos:

En opinion de Castro, Lovelle, Bueno y Gonzales (2020) nos precisan que, los
fines comerciales se desarrollan con un servicio o producto del cual parte desde
las necesidades de uno o muchos clientes que demanden un negocio para ser

parte de la investigacién del mercado.

También, asi, las aproximaciones conceptuales del proceso de Comercializacion
de acuerdo a Aviles (2019), se debaten entre: Compra y venta de un servicio o
producto, asignar un modo comerciable a una tarea, formar estrategias para
lograr vender algo o brindar un servicio, disponer las actividades de una persona
u organizacion que va en lo que se refiere a los habitos e ideas mercantiles,

vender, entregar y colocar un producto.

Del mismo modo, Abeleira (2012) nos da a entender que, el proceso de
comercializacion estudia los posibles clientes potenciales que la organizacion
intentard satisfacer, tiene en cuenta las necesidades de estos clientes, dentro de

las cuales se debe tener presente las cantidades a suministrar y la forma que en



gue requieren el servicio, proceso que culmina con la estrategia a seguir para el

inicio y el posterior desarrollo del servicio.

Dentro de ello, el proceso de comercializacion se relaciona en cuatro aspectos
fundamentales: ¢cuando?, donde se precisa de cuando llevarlo a realizarlo;
¢dénde?, dando a entender sobre en qué estrategia geogréfica; ¢a quién?,
definiendo a que publico o poblacion va dirigido; y ¢como?, en verificacion de
coémo se realizara la estrategia que se debe seguir sea tanto para el producto en

venta de un negocio o el servicio brindar. (Kotler, 2001).

Siguiendo con nuestra dimension Control de calidad, Ayala (2016) nos detalla que
el control de calidad se define como un conjunto de acciones por el cual una
empresa determina que el servicio y productos que ofrecen cumplen con la
calidad que un cliente requiere, por el cual sus indicadores nos ayudan a

determinar el nivel de calidad (p.14).

En nuestros indicadores, Ayala (2016) nos define que el indicador Nivel de
devoluciones se define como la medida del porcentaje de productos que han sido
entregados con desperfectos o fallas, el cual ha permitido que sea devuelto por el

cliente, en cuanto menor sea el resultado, mayor es el nivel de calidad (p. 18).

De igual modo, Ayala (2016) nos redacta que el Nivel de servicio mide el
porcentaje de todos los pedidos que son servidos (entregados) entre los pedidos
gue ya se tienen registrados, en cuanto mayor sea el resultado, mejor sera la

calidad del servicio (p.18).

Seguido a ello, consideramos los conceptos de las metodologias agiles para el

desarrollo web, para seleccionar el mas conveniente ante nuestro proyecto.

Metodologia XP segun Molina, Vite y Dévila (2018) lo describe como una
metodologia agil mas reconocida por los desarrolladores, que guia equipos de
trabajos pequefios y sus entregables son en ciclos cortos de desarrollo,
mostrando principalmente la funcionalidad de sistema desarrollado, siendo uno de
sus principales ventajas. Presenta una etapa interesante que son las pruebas de
aceptacion, que ni bien este desarrollado una funcionalidad, esta entra a las

pruebas mediante el cliente quien da su veredicto de aprobacion.
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Para la Metodologia Scrump segun Bahit (2012) nos indica que es un marco de
trabajo iterativo, estructurado en ciclos llamado Sprint, los cuales son de duracion
fija, es decir, que tienen una fecha indicada para dar como terminado asi el
proyecto este inconcluso, también nos menciona que tiene como objetivo
modificar el conjunto de items que son requeridas por el cliente para obtener un

mejor incremento de funcion operativa del software a desarrollar.

Con ello también definimos ultimo, pero no menos importante, la Metodologia
RUP, que de acuerdo a Cardenas y Quimbita (2018) nos indica ante un cuadro
comparativo con las otras metodologias, que RUP prioriza principalmente las
normas y los estandares para el desarrollo, siendo asi uno de los principales en
tener una mayor documentacion por la informacion detallada en funcionalidad y
requerimiento de los clientes, tiene como ventaja principal que verifica la calidad

en que se encuentra el sistema.

Dentro del desarrollo del sistema web para la Optica Chaclacayo, es necesario
considerar el concepto de cada uno de los componentes del entorno de

desarrollo.

Como concepto del gestor de base de datos utilizada, tenemos a MySQL, que de
acuerdo a Lozano (2018) nos menciona que optar por trabajar con MySQL nos da
el beneficio de realizar la instalacion y configuracion de manera muy facil, siendo
asi un software libre, pero con gran potencia para la manipulacion de datos con
nuevas actualizaciones y medidas de seguridad, lo cual permite una mayor

velocidad en creacion y consulta de los datos registrados.

Para el lenguaje de programacion, segin Angel (2017) definimos a PHP como un
lenguaje de interpretacion abierto, el cual es utilizado mayormente para crear
sistemas o aplicaciones de servicios web, visto que es dindmico y compatible ante

cualquier sistema operativo (p.14).
lIl. METODOLOGIA

En este capitulo, se propone dar a conocer que esta investigacion fue realizada
de tipo aplicada con enfoque cuantitativo y su disefio experimental de grado pre-

experimental. Seguido a ello, se detallaron las variables junto a sus indicadores
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los cuales seréan medidos con la poblacién determinada con las fichas de registros
dentro de la Optica Chaclacayo, como técnica se utilizo la observacion y el fichaje,

el cual como ficha de registro llega a ser el instrumento de recoleccion de datos.

3.1 Tipo y disefio de investigacion

Tipo de investigacién - Aplicada

Esta investigacion fue de tipo de investigacion aplicada relacionado en lo que
Arias (2021), nos describe que es la investigacion que se basa en buscar los
hallazgos de un problema para poder resolverlos de manera practica. (p. 68) Por
lo que, ante nuestra realidad probleméatica, de acuerdo a los estudios, se buscé

solucionar con la realizacion e implementacion de un sistema web.

Nivel de investigacion - Explicativo

El nivel de investigacion fue explicativo, en la cual, segun Arias (2021) el alcance
0 nivel explicativo tiene la caracteristica de establecer causa — efecto a través de
su variable independiente y variable dependiente y en ello, podemos establecer la

operacionalizacion de variables (p. 72).

Disefo de la investigacion - Experimental

Seguido a ello, el disefio de investigacion que se utilizo es experimental, el cual es
descrito por Arias (2021) como un proceso que busca el control de la variable
independiente, el cual representa como el tratamiento para probar los efectos que
consigue sobre la variable dependiente (p.19), siendo asi del grado pre-

experimental, por lo que se aplicara un pre-test y pos-test.

Enfoque de investigacidn - Cuantitativo

Respecto al enfoque, lo detallamos como cuantitativo, en lo que Sanchez nos
indica que, es denominado cuantitativo porque trata con elementos que se
puedan ser medibles a través de técnicas estadisticas y analizar los datos
recogidos (2019, p. 3).

3.2 Operacionalizaciéon de variables
En tema de variables, que se identificd en la investigacion, se dividen en variable

independiente y variable dependiente, de la cual presentamos en los siguientes
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parrafos los puntos a detalle de cada uno y en el Anexo 1, se visualiza la matriz

de Operacionalizacion.

La variable independiente es el Sistema web, de la cual se detalla su definicién

conceptual.
A. Definicion conceptual

Seglin GONZALEZ (2019), Indica que un Sistema web se encuentra dentro
de un servidor web, el cual se dirige a través de una extension que muestra
la interfaz principal, el cual tiene dentro otros enlaces o secciones web que
se son accesibles por una comunicacién activa. Dentro de sus funciones
principales, verificamos las opciones de guardar informacién y mostrar
estos datos a los usuarios que ingresan a este sitio web, y como beneficio
se determina que ahorra recursos y se pierde la dependencia de tener un

sistema operativo favorable o que prefiera el usuario.

La variable dependiente es el Proceso de comercializacion, de la cual se detalla

los siguientes puntos:

A. Definicion conceptual: A juicio de AVILES (2019), el proceso de
comercializacion se debaten entre: Compra y venta de un servicio o producto,
asignar un modo comerciable a una tarea, formar estrategias para lograr
vender algo o brindar un servicio, disponer las actividades de una persona u
organizacion que va en lo que se refiere a los habitos e ideas mercantiles,
vender, entregar y colocar un producto.

B. Definicién operacional: La variable proceso de comercializacién cuenta con
la dimension Control de calidad, que a su vez cuenta como primer indicador
Nivel de devoluciones y como segundo indicador Nivel de Servicio. La técnica
es el fichaje y se utilizara la ficha de registro como instrumento.

C. Dimensiones:

e Control de calidad (Ayala, 2016, p.14).

D. Indicadores
e Nivel de devoluciones (Ayala, 2016, p.14).
¢ Nivel de servicio (Ayala, 2016, p.14).
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E. Escala de medicion
Para estos indicadores de la variable dependiente se utilizara la escala de
razon, dado que los indicadores dan el resultado en porcentaje.

3.3 Poblaciéon, muestray muestreo

A. Poblacién

En perspectiva de Toledo Diaz de Ledn (2018) define que una poblacion

dentro de una investigacion se relaciona en torno a los elementos factibles

y participes de un fendmeno definido, el cual puede ser determinado a

través del andlisis del problema investigado, el cual tiene como finalidad

ser estudiada, medida y cuantificada.

De acuerdo al concepto, dentro de la investigacion la poblacion que se

identific6 de acuerdo a los indicadores propuestos, son 20 fichas de

registros.

e Criterios de inclusion: Fichas de registro de pedidos en setiembre y
octubre por la Optica Chaclacayo

e Criterios de exclusion: Fichas de registro de pedidos que no son

realizados en los meses indicados.

B. Muestray muestreo
Empleando las palabras de Toledo Diaz de Ledn (2018), detallamos que la
muestra se define como un pequefio o grande grupo de la poblacion, asi
también, puede ser conceptualizada como subgrupo del universo, que en
cuestion de identificarla se debe definir las caracteristicas de una

poblacién.

En acuerdo a ello, la muestra se toma a la poblacién completa por ser de

tamafio limitado, la cual estd conformada por 20 fichas de registros.

3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
En cuenta a técnicas que fueron utlizadas en el informe de investigacion
detallamos la entrevista, que de acuerdo a Caro (2019) nos indica que, es un

didlogo minuciosamente planificado en donde el encargado formula un conjunto
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de preguntas a un grupo de personas, con el objetivo de tener informacion
detallada; la observacidn, tal como lo menciona Caro (2019), es la técnica que se
basa en verificar el desarrollo de la actividad que se desea estudiar; y el fichaje,
que Escudero y Cortez (2018) nos argumenta que, es una técnica para recolectar

y guardar la informacion extraida de la variedad de fuentes recopiladas.

El instrumento empleado en el actual informe de investigacion es la ficha de
registro, en lo que Arias, José (2021) nos indica que la ficha de registro permite la
recoleccion de los datos a obtener, la cual se elaboran sin un modelo estable solo
a lo requerido (p. 100).

3.5 Procedimientos

Para realizar la realidad problematica del presente informe de investigacion se
realizd6 una entrevista al duefio, Ruel Angel Alania Quispe de la Optica
Chaclacayo, para asi obtener informacion del estado actual del negocio, los
problemas que presentan y también asi los requerimientos que serian necesarios
para mejorar el proceso de comercializacion. Teniendo la informacion requerida
se llego a realizar el diagrama de pez de Ishikawa donde se identificd el problema
general y los problemas especificos. Siguiente a ello, se lleg6 a definir el titulo del
proyecto, los objetivos, la problematica y la poblacion del proyecto de
investigacion.

Ya obtenido estos aspectos principales, se realizd la busqueda y recoleccion
informacion de las tesis, libros y revistas para el marco teorico y las bases
tedricas que sustente el proyecto de investigacion. De acuerdo a ello, se
elaboraron los instrumentos de recoleccion de datos.

Para el instrumento se realiz6 un formato del registro de ventas, el cual permitio
registrar los datos antes de la implementaciéon del sistema web y después de la

implementacion del sistema web.

3.6 Método de andlisis de datos
En este trabajo, se determiné el enfoque cuantitativo y pre-experimental que para
ello se usé la prueba de Shapiro Wilk para obtener la normalidad de los datos y de

Wilcoxon para ejecutar la prueba de hipo6tesis previamente se tuvo que obtener
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los resultados antes de haber implementado el sistema web y después de

implementarlo.

3.7 Aspectos éticos

De acuerdo al Articulo 6° Honestidad, el presente proyecto de investigacion se
realiz6 de manera legitima por parte de los autores para evitar el plagio de
informacién, que se corrobor6 las citas con sus respectivas referencias
bibliograficas para la evaluacion a través del Turnitin, que de acuerdo al Articulo
15°. De la Politica anti plagio, determina la deteccién de coincidencias con otras
fuentes de consulta.

Seguido a ello, de acuerdo al Articulo 5°, la empresa Optica Chaclacayo fue
informado de los detalles que se iban realizando en el proyecto de investigacion,
el cual se realizd un cuestionario al duefio de la empresa de la cual pudimos
recatar la realidad problematica, teniendo asi una informacién solo para fines de

la investigacion comprometidos a respetar los resultados obtenidos.
IV. RESULTADOS

Dentro del presente capitulo, se detalla los resultados que fueron obtenidos de la
investigacion, los cuales se basaron de acuerdo a los indicadores ya

mencionados.
4.1 Andlisis Descriptivo
Indicador nivel de devoluciones

Tabla 1: Estadisticos descripfivos del Nivel de devoluciones

Estadisticos descriptivos

M Minimo | Maximo | Media Desv. Desviacion

NivelDevolucionPre | 20 44 44 100.00 |68.8490 | 18.09424
NivelDevolucionPost | 20 0.00 100.00 | 35.0475 | 21.99933
N valido 20

Fuente: Elaboracion propia
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Para el indicador Nivel de Devoluciones, de acuerdo a la tabla N° 4, nos interpreta
gue la muestra del Nivel de Devoluciones-Pre (pre-test) fue de 68,84% vy la
muestra de Nivel de Devoluciones-Post (post-test) fue de 35,04%, de lo cual se
considerd una disminucién de 33,8%. Asimismo, se visualizé que el minimo para
el indicador Nivel de Devoluciones del pre-test fue de 44.44% y el maximo un
100.00% seguidamente, el minimo para el indicador Nivel de Devoluciones del
post-test fue de 0.00% y el maximo un 100.00%. Por ultimo, en la desviacion del
pre-test fue de 18.09% y del post-test 21.99%.

A si también, vemos el resumen de los resultados mediante el siguiente gréfico:

Nivel de Devoluciones

68.8490

70.0000
60.0000
50.0000
40.0000 NivelDevolucionPre
30.0000
20.0000 NivelDevolucionPost
10.0000

0.0000

35.0475

1
NivelDevolucionPre 68.8490

NivelDevolucionPost 35.0475

Figura 1: Grafico de barras del Nivel de Devoluciones pre y post.

Indicador nivel de servicio

Tabla 2: Estadisticos descriptivos del Nivel de servicios

Estadisticos Descriptivos

N Min Max Media Desvi
NivelServicio-Pre 20 50,00 100,00 74 1905 1704633
NivelServicio-Post 20 75,00 100,00 91,1105 8,86158
N 20

Fuente: Elaboracion propia

Para el indicador Nivel de Servicio, de acuerdo a la tabla N° 5, nos interpreta que

la muestra del Nivel de Servicio-Pre (pre test) fue de 74,19% y la muestra de Nivel
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de Servicio-Post (post test) fue de 91,11%, de lo cual se consideré un aumento de
16,92%. Asimismo, se visualizé que el minimo para el indicador Nivel de Servicio
del pre test fue de 50,00% y el maximo un 100.00% seguidamente, el minimo
para el indicador Nivel de Servicio del post test fue de 75,00% y el maximo un
100.00%. Por ultimo, en la desviacion del pre test fue de 17,04% y del post test
8,86%.

A continuacion, vemos el resumen de los resultaos mediante el siguiente gréfico:

Nivel de Servicios

91.1105

74.1905

100.0000
80.0000
60.0000
40.0000
20.0000

0.0000

NivelServicioPre

NivelServicioPost

1
NivelServicioPre 74.1905

NivelServicioPost 91.1105

Figura 2: Grafico de barras del Nivel de servicio pre y post.

4.2 Andlisis inferencial
Prueba de Normalidad

Para realizar la prueba de Normalidad de los indicadores de Nivel de Devolucion y
Nivel de Servicio se procedié a usar el método de Shapiro-Wilk ya que nuestra
poblacibn es menor a 50. También se tiene en cuenta, que si el nivel de
significancia de ambos resultados es mayor a 0.05 es distribucion normal —
paramétrico, si es lo contrario esto llega a ser una distribucién anormal — no

paramétrico.
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Indicador: Nivel de devoluciones

Tabla 3: Prueba de normalidad de Nivel de devolucion

Shapire-Wilk
Estadistico gl Sig.
NivelDevolucionPre 0911 20 0.066
NivelDevolucionPost 0.890 20 0.027

Fuente: Elaboracion propia

Para el indicador Nivel de Devolucién, de acuerdo a los resultados de la tabla N°

se verifica que para el pre test el nivel de significancia es mayor a 0.05 y para el

post test es menor a 0.05, por lo tanto, en este indicador se adopta una

distribucién anormal — no paramétrico.

En lo siguiente se visualiza las figuras del resultado:

Frecuencia

40,00

60,00 80,00 100,00

NivelDevolucionPre

Media = 653,85
Desviacion estandar = 18,094
M=20

Figura 3: Prueba de normalidad Nivel de devolucion Pre test

De acuerdo a la figura N.° 3, se detalla que el promedio de la media del Nivel de

devolucidon Pre-test es de 68,85%, con una Desviacion estandar de 18,094% con

un total de 20 registros.
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Histograma

10 Media = 35,05
Desviacion estandar = 21 999
M=20

Frecuencia

00 20,00 40,00 60,00 80,00 100,00 120,00

NivelDevolucionPost

Figura 4: Prueba de normalidad Nivel de devolucion Post test
De igual forma, en la figura N° 4, se detalla que el promedio de la media del Nivel
de devolucion Pos test es de 35,05%, con una Desviacién estandar de 21.999%

con un total de 20 registros.
Indicador: Nivel de Servicio

Tabla 4: Prueba de normalidad de Nivel de servicios

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
NivelServicioPre 0.921 20 0.104
NivelServicioPost 0.822 20 0.002

Fuente: Elaboracion propia

Para el indicador Nivel de Servicio, de acuerdo a los resultados de la tabla N° se
verifica que para el pre test el nivel de significancia es mayor a 0.05 y para el post
test es menor a 0.05, por lo tanto, en este indicador se adopta una distribucion

anormal — no paramétrico.

En lo siguiente se visualiza las figuras del resultado:
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Media=7419
Desviacion estandar = 17 046
0

Frecuencia

50,00 £0,00 70,00 80,00 90,00 100,00 110,00

NivelServicioPre

Figura 5: Prueba de normalidad Nivel de servicio Pre test

De acuerdo a la figura N°5, se detalla que el promedio de la media del Nivel de

Servicio Pre test es de 74,19%, con una Desviacion estandar de 17,046% con un

total de 20 registros.

10 Mecia = 91,11
Desviacion estandar = 8 882
M=20

Frecuencia

75,00 0,00 85,00 20,00 95,00 100,00 105,00

NivelServicioPost
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Figura 6: Prueba de normalidad Nivel de servicio Post test

De igual forma, en la figura N°6, se detalla que el promedio de la media del Nivel

de Servicio Pos test es de 91,11%, con una Desviacion estandar de 8.862% con

un total de 20 registros.
Prueba de Hipo6tesis

Hipotesis de Investigacién 1:

En lo siguiente, se realizd el planteamiento de las hipétesis 1 de acuerdo al

indicador Nivel de devoluciones

1. Planteamiento de hipotesis

H1: El uso del sistema web disminuye el nivel de devoluciones dentro del

proceso de comercializacion de la Optica Chaclacayo.

HO: El uso del sistema web no disminuye el nivel de devoluciones
dentro del proceso de comercializacion de la Optica Chaclacayo.

HA: El uso del sistema web disminuye el nivel de devoluciones dentro

del proceso de comercializacion de la Optica Chaclacayo.

2. Estadistico de prueba

Para el estadistico de prueba de la hipotesis se realizd la prueba de

Wilcoxon, ya que en la prueba de normalidad el indicador Nivel de

Devoluciones Pre-test y Post-test fueron No paramétricos.

Tabla 5: Estadistico de prueba Nivel de devolucion

Estadisticos de prueba
Wilcoxon NivelDevelucionPost
NivelDevolucionPre
Z -3,343b
Sig. asintética(bilateral) 0.001

Fuente: Elaboracion propia

3. Decision estadistica

Por otra parte, la prueba de la hipétesis 1 del indicador Nivel de Devolucién
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nos da en resultado el Sig. 0.001, por lo cual, se rebota la hipotesis nula y

se asume la hipétesis alternativa con el 95% de confianza segun Wilcoxon.

4. Conclusién

Respecto a los resultados, se concluye que el Nivel de Devoluciones den-

tro del proceso de comercializacion de la Optica Chaclacayo disminuyd un

33,8%. Por la implementacién del sistema web.

Hipotesis de Investigacion 2:

Seguidamente, se realizé el planteamiento de las hipotesis 2 del indicador Nivel

de Servicio.

1. Planteamiento de hipotesis

H1: El uso del sistema web aumenta el Nivel de Servicio dentro del proceso

de comercializacion de la Optica Chaclacayo.

HO: El uso del sistema web no aumenta el nivel de servicio dentro del

proceso de comercializacion de la Optica Chaclacayo.

HA: El uso del sistema web aumenta el nivel de devoluciones dentro del

proceso de comercializacion de la Optica Chaclacayo.

2. Estadistico de prueba

Para el estadistico de prueba de la hipotesis se realizdé la prueba de

Wilcoxon, ya que en la prueba de normalidad el indicador Nivel de Servicio

Pre-test y Post-test fueron No parameétricos.

Tabla 6 Esfadistico de prueba Nivel de servicio

Estadisticos de prueba

Wilcoxon NivelServicioPost -
Nivel ServicioPre
Z -2 899b
Sig. asintotica(bilateral) 0.004

Fuente: Elaboracion propia
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3. Decision estadistica
Por otra parte, la prueba de la hip6tesis 2 del indicador Nivel de Servicio
nos da como resultado el Sig. 0.004, por lo cual, se rechaza la hipotesis nu-
la y se acepta la hipotesis alternativa con el 95% de confianza segun Wil-

coxon.

4. Conclusién
Respecto a los resultados, se concluye que el Nivel de Servicio dentro del
proceso de comercializacién de la Optica Chaclacayo aumentd un 16,92%

por la implementacion del sistema web.

V. DISCUSION

Dentro de la recoleccion de datos del Pre-test del indicador Nivel de Devolucion
efectuado dentro de la Optica Chaclacayo se verific6 una media 68.8490% vy
luego de la implementacion del Sistema Web se tuvo la media de 35.0475%. En
resultados obtenidos, indican una reduccion de 33.8015% para el nivel de
devolucion, demostrando en ello un resultado aceptado al cotejar los resultados
con los de YANEZ ROMERO, ROBINSON MANUEL en su tesis “SISTEMA WEB
PARA EL PROCESO DE VENTAS EN LA EMPRESA RYSOFT”, posterior de la
implementacion del sistema web, de lo cual se observa un aminorado de 0.3175 a
lo que nos figura un 73% menos, de lo que podemos explicar que este resultado
estd cerca al valor de 0 teniendo asi como respuesta una calidad de venta
mejorada. Obteniendo asi que en la investigacion su resultado es favorable en su

investigacion.

Este resultado nos llega a demostrar una variacion aceptable con respecto a los
datos obtenidos previamente, lo cual vario después de implementar un Sistema
Web ya que reduce el nivel de devolucién y concuerda con lo planteado “El uso
del sistema web disminuye el nivel de devoluciones dentro del proceso de

comercializacion de la Optica Chaclacayo”.

Respecto a la recoleccién del Pre-Test del indicador nivel de servicio realizado en

la Optica Chaclacayo se alcanzé la media de 74,1905% y luego de la
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implementacion del Sistema Web se obtuvo una media de 91,1105%. Los
resultados que se obtuvieron indican una mejora de 16.92%, para el nivel de
servicio, figurando ello como un resultado favorable. Al comparar los resultados
con los de Mercado Ortiz, Omar Santiago en su tesis “Implementacién de sistema
web de atencidn al cliente para el area administrativa y ventas de la empresa JTS
Contratistas Generales S.R.L.”, posterior de la implementacion el sistema web, se
pudo notar que el nivel de eficiencia fue de 80.20% con una desviacion estandar
del 9.6%. Obteniendo asi que en la investigacion su resultado es favorable en su

investigacion.

Este resultado nos demostr6 que al implementar un Sistema Web mejora el
proceso de comercializacion y todo lo que implica dentro de él (falta de ventas,
clientes, incremento del incumplimiento de entregas de producto, etc.) lo que
concuerda con lo planteado “El uso del sistema web aumenta el Nivel de servicio

dentro del proceso de comercializacion de la Optica Chaclacayo”.
VI. CONCLUSIONES

De acuerdo a la investigacion, luego del informe completo, la implementacion del
sistema web y el analisis de tales indicadores se detallaron las siguientes

conclusiones:

En primera, con los resultados ya obtenidos, se concluye que el Indicador Nivel de
Devolucion dentro del proceso de comercializacion de la Optica Chaclacayo,
disminuyo un 33,8%, el cual nos indica que la influencia del sistema web mejora el
proceso de comercializacion evitando asi que los pedidos devueltos generen una

pérdida econémica.

Seguido a ello, se logré concluir también que el Indicador Nivel de Servicio dentro
del proceso de comercializacion de la Optica Chaclacayo, aumento un 16,92%, el
cual nos indica que la influencia del sistema web mejora el proceso de

comercializacion en el servicio que se le brinda al cliente.

Siendo eso posible, concluimos que el sistema web mejor6 el proceso de

comercializacion en la Optica Chaclacayo, pues permitio la reduccién del nivel de
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devolucién y la mejora del nivel de servicio, por lo que se logré alcanzar cada

objetivo planteado dentro de la investigacion.
VIl. RECOMENDACIONES

Con la finalidad de mejorar el proceso de comercializacion dentro de la Optica
Chaclacayo, se prevé implementar nuevas herramientas tecnolégicas compatibles
con el sistema web implementado, para obtener mayor facilidad de utilidad por
parte de los usuarios y por parte de los clientes, obtener una mejor atencion

segura y rapida.

Asi mismo, se sugiere llevar a cabo capacitaciones eventuales sobre el manejo
adecuado del sistema web al personal de la Chaclacayo, ya que ellos son los
usuarios que se encargan de ejecutar cada proceso del sistema, por lo cual se
procura evitar los posibles errores. Para ello, se debe realizar manuales de

usuarios y videos instructivos.

Adicional a ello, se aconseja mejorar la seguridad del sistema web respecto a las
politicas de creacion de usuarios y renovacion de contrasefias, con el propésito
de poder prevenir los atagues que pueden ocasionar modificaciones o robo de

informacion.
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ANEXOS

Anexo 1: Tabla de operacionalizacion de variable

ESCALA
DEFINICION DEINICION
VARIABLE CONCEPTUAL OPERACIONAL DIMEN SION INDICADOR TECNICA | | MENTO MEI]EI'{EIDH
MNivel de devoluciones
A juicio de AVILES La variable (Ayala, 2016, p.18)
(2019), el proceso de proceso de _PD
comercializacion se comercializacién ND = Ps* 100
debaten entre. cuenta con la ND: MNivel de devoluciones
Compra y venta de un | dimension Control
Ftrotductu, darllel de calidad que a su Control de PD: Productos devueltos
caracter Et‘zf”]{?”él'a 8 | vez cuenta como calidad
una actividad, . - . . .
PROCESO desarrollar una pnm:]-_r indicador PS: Productos servidos Fichaie Ficha de .
DE . ivel de | . Razdn
estrategia para devoluciones registro
CDMERQA vender un producto, eve y (Ayala, 2018, . .
LIZACION organizar la actividad como segundo p.14) Nivel de Servicio

de una persona o
institucion en tormo a
los habitos e ideas
mercantiles, vender,
entregar y colocar un
producto.

indicador Nivel de
servicio. La técnica
es el fichaje y se
utilizara la ficha de
registro como
instrumento.

(Ayala, 2016, p.18)

NS = PSs
" PR

NS: Nivel de servicio
PS: Pedidos servidos

PR: Pedidos recibidos
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Anaxo 2: Instruments de recoleccidn de datos

Ficha de registro = Indicador Nivel de devoluciones

FICHA DE REGISTRO

Imrestigadores:

- Coronel Cuispa, Katherne Jennifer
- Patifo Alonso, Jonge Alfredo

Emprasa: Oiptica Chadecayo
Fecha de Inlcio: 017092021 Fecha fin: 301003021
INDICADOR DESCRIPCION TECHICA UNIDAD DE MEDIDA FORMULA
Este indicador calcula
sido entregados con Fichaje Porcentaje

devoluciones

desperfectos o fallas el

cual ha permitido que
saan devuelios.

HND: Nivel de devoluciones
PD: Productos devueltos
PS: Productos senidos

Fecha

PO PS5 HS
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Ficha de registro = Indicador Nivel de servicio (Pre tast)

FICHA DE REGISTRO

- Coronel Quispe, Katherine Jennifer

reaigadons: - Patifo Alonso, Jorge Alfredo

Empresa: Optica Chadacaya
Fecha de inicio: O 0G0 Fecha fin: 30M0v2021
INDICADOR |  DESCRIPCION TECNICA ”:’g;‘lgf's FORMULA

Este indicador caloula
el porcentaje de bos
pedidos qua  son

F5
Nivel de servidos entre  bos Ky =35
BaTvick E':E;':I'_::'!; ':r;‘;'mg :ﬁ Fichaje Parcantaje W Mivel de servicio
cuanto ?r?ay-:r s=3 &l PS: Pedidos senddos
resultado, mejor serd FR: Pedidos registrados
la calidad del senvicio
Item Fecha PS5 PR NS
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Anexo 3: Matriz de consistencia

PROBLEMAS OBJETIVO HIPOTESIS VARIABLE DIMENSION | INDICADOR METODOLOGIA

Problema general | Objetivo general Hipotesis general
Tipo de investigacion:
;De qué manera un | Determinar la| el sistema web Nivel de
sistema web influye | influencia del sistema | mejora el proceso . Aplicada
en el proceso de | web en el proceso de | de comercializacion devolucién . L
comercializacion de | comercializacion de la | de la Optica (Ayala Enfoque de investigacion:
la Optica | Optica Chaclacayo Chaclacayo ! Cuantitativo
Chaclacayo? 2016, p.14).
Nivel de explicacion:
Problemas Objetivos Hipotesis
especificos especificos especificos Explicativa
i Como  influye un | Determinar la | El uso del sistema Variable Control de Disefio de investigacion:
S_|5tema Web en el | influencia del rflstema w.eb disminuye el dependiente: calidad experimental - pre
nivel de | web en el nivel de | nivel de . I
devoluciones dentro | devoluciones dentro | devoluciones dentro (Ayala experimenta
Proceso de yala,

del proceso de | del proceso de | del proceso de Poblacién:
comercializacién de | comercializacion de la | comercializacién de | comercializacién | 2016, p.14). Nivel d
la Optica | Optica Chaclacayo la Optica Ivel de 20 registros de pedidos
Chaclacayo? Chaclacayo servicio Muestra: Toda la poblacién
iComo influye un | Determinar la | El uso del sistema (Ayala, Muestreo: Muestreo no
Sistema Web en el | influencia del sistema | web aumenta el rubabill'st.ico
Mivel de Servicio |web en el Nivel de | Nivel de servicio 2016, p.14). | P
dentro del proceso | Servicio dentro del | dentro del proceso Técnica e instrumentos de

de comercializacidn
de la Optica
Chaclacayo?

proceso de
comercializacion de la
Optica Chaclacayo.

de comercializacion
de la Optica
Chaclacayo

recoleccion de datos:

Fichaje- Ficha de registro
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Anexo 4: Desarrollo de la metodologia de desarrollo de software

DESARROLLO DEL SISTEMA WEB PARA MEJORAR EL PROCESO DE
COMERCIALIZACION EN LA OPTICA CHACLACAYO CON LA METODOLOGIA
DE DESARROLLO XP

A través de la metodologia XP se detallara cada proceso del desarrollo e
implementacion del sistema web. En cuenta a la implementacion las herramientas
de desarrollo se utilizaran el Framework Laravel y Visual Studio Code, las cuales

tienen grandes ventajas por su facilidad de manejo y ahorro de recursos.

Descripcion del cliente

Optica Chaclacayo, es un negocio conformado por un equipo de especialistas en
optometria que se enfoca en la salud visual y la venta de productos 6pticos que
garanticen una buena calidad, por el cual esto aporta en las necesidades de
muchos clientes contribuyendo en mejorar las dificultades opticas y necesidades
visuales para dar un diagndstico confiable y seguro con las mejores opciones de

pago y mejores precios al bolsillo de los clientes.

Seguidamente, detallamos los componentes de la arquitectura que conforma el

sistema web, los cuales son:

= Dominio: https://panel-opticachaclacayo.herokuapp.com/

= Hosting: Heruko, una plataforma en la nube en donde esta almacenado
las carpetas del cédigo fuente, desarrollado con el lenguaje PHP.

= Base de datos: Servicio de MySQL el cual esta alojado en la plataforma
Clever Cloud.

= Hosting de Imagenes: Se utilizé el api del servicio IMGBB para el alma-
cenamiento de imagenes de perfil de usuarios.

= Framework: Laravel

El proyecto esta organizado por el patron de desarrollo MVC para definir los
componentes, tanto para la presentacién de la informacién, y como también para

la interaccion de usuario tal como mostramos en la figura 2.
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https://panel-opticachaclacayo.herokuapp.com/

Base de Datos

1

" " B ——— Rutas

Controlador

Vista Modelo

Fig. 1. Disefio MVC

1. Fase Planificacion
La Fase Planificacion es cuando la comunicacion se establece entre la
comunicacion del equipo de desarrollo con el duefio de la Optica Chaclacayo,
con el fin de adquirir los requisitos necesarios para el sistema, también asi
establecer el alcance y las fechas de entrega el cual se toma en cuenta la
prioridad y el tiempo. A continuacion, detallaremos una lista de médulos que

contiene el sistema web:

= Escritorio: Es donde se muestran los enlaces de los médulos a ingre-
sar.

= Clientes: En este médulo tenemos las opciones de Agregar cliente, Lis-
tar Clientes (buscar, actualizar y eliminar).

= Productos: En este mddulo tenemos las opciones de Agregar producto,
Listar productos (buscar, actualizar y eliminar).

= Pedidos: En este médulo tenemos las opciones de Agregar pedido por
categoria de producto, Listar pedidos (buscar, actualizar, eliminar, ac-
tualizar estado y registrar como venta).

= Ventas: En este modulo tenemos las opciones de Nueva venta, Listar
ventas (buscar, actualizar, eliminar y descargar comprobante de venta).

= Sucursal: En este modulo tenemos las opciones de Agregar sucursal,

Listar sucursal (buscar, actualizar y eliminar).
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= Citas: En este modulo tenemos las opciones de Agregar cita, Listar ci-
tas (buscar, actualizar y eliminar).

» Usuarios: En este médulo tenemos las opciones de Agregar usuario,
Listar usuarios (buscar, actualizar y eliminar).

= Reporte: En este médulo se encuentran los reportes de acuerdo a los

indicadores propuestos (nivel de devoluciones y nivel de servicio).

Figura 3. Diagrama y relacion de médulos

]

—T— Usuarios

Citas 4—‘ Clientes

ul

Productos |

L Sucursal
Productos

L Pedidos e

Ventas

Fig. 2. Diagrama y relacion de médulos

1.1 Historias de usuarios

En base a su concepto, estas historias nos detallan los requerimientos de
suma importancia llevar a cabo el funcionamiento de web, en los que son

descritos por el duefio de la Optica Chaclacayo.
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Historia de usuario

Usuario: Administrador, Asistente
Numero: 1

de ventas
Nombre de Historia: Acceso al sistema
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrolle: Media
Puntos estimados: 1 lteracion asignada: 1

Programador responsable: Katherine Coronel Quispe

Descripcion: Los usuarios previamente registrados en la base de datos

deben ingresar su nombre de usuario y contrasefia.

Observacion: Los usuaros que ingresen al sistema tendran un nivel de
privilegio para acceder a todos los moadulos del sistema y algunos a ser

restringidos.

Historia de usuario

Numero: 2 Usuario: Administrador

Nombre de Historia: Registro de usuarios

Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Media

Puntos estimados: 2 Iteracion asignada: 1

Programador responsable: Katherine Coronel Quispe

Descripcion: En el sistema, el usuario Administrador podra registrar los
usuarios necesarios con los campos de informacion personal (DNI, Nombres,
Apellidos, Teléfono y Direccion), informacion de la cuenta (Nombre de

usuario, e-mail y contrasefia), nivel de privilegio y foto del usuario.

Observacién: El usuario Administrador debe ser el (nico usuario gue debe

tener acceso a todos los modulos del sistema.
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Historia de usuario

Numero: 3 Usuario: Administrador

MNombre de Historia: Listar usuarios

Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Media

Puntos estimados: 3 Iteracion asignada: 1

Programador responsable: Katherine Coronel Quispe

Descripcién: En el sistema, el usuario Administrador podra listar los usuarios

en donde podra buscar, actualizar y eliminar segan los datos ingresados.

Observacion: El usuario Administrador debe ser el (nico que puede ingresar

al médulo de usuario y realizar la funcidn de registrar, buscar, actualizar y

eliminar.
Historia de usuario

Usuario: Administrador, Asistente
Numero: 4

de ventas
Nombre de Historia: Agregar cliente
Prioridad en negocio: Alia Riesgo en desarrollo: Media
Puntos estimados: 4 Iteracion asignada: 1

Programador respensable: Jorge Patifio Alonso

Descripcion: En el sistema, el usuario ingresante registrara un nuevo cliente
rellenando los campos de informacion basica (DNI, nombre, apellido, teléfono

y direccion).

Observacion: El usuario Administrador y Asistente de ventas tienen acceso
al modulo clientes. No se puede agregar un cliente repetido con el mismo
DNI.
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Historia de usuario

Usuario: Administrador, Asistente
Numero: 5

de ventas.
Nombre de Historia: Listar clientes
Prioridad en negocio: Alia Riesgo en desarrollo: Media
Puntos estimados: 5 Iteracion asignada: 1

Programador responsable: Katherine Coronel Quispe

Descripcién: En el sistema, el usuario ingresante podra listar los clientes

registrados en donde podra buscar, actualizar y eliminar.

Observacion: El modulo de Clientes permite que los 2 tipos de usuario

puedan listar los clientes registrados.

Historia de usuario

Usuario: Administrador, Asistente
Namero: 6

de venias.
Nombre de Historia: Agregar producto
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Media
Puntos estimados: 6 Iteracion asignada: 1

Programador responsable: Katherine Coronel Quispe

Descripcién: En el sistema, el usuario ingresante registrara un nuevo
producto al seleccionar la categoria y rellenar los campos de caracteristicas

del producto {Cadigo, nombre, cantidad, marca, material y precio).

Observacion: El modulo de Productos permite que los 2 tipos de usuario

puedan registrar los productos.
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Historia de usuario

Nomero: 7 Usuario: Administrador

Nombre de Historia: Listar productos

Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Media

Puntos estimados: 7 Iteracién asignada: 1

Programador responsable: Katherine Coronel Quispe

Descripcién: En el sistema, el usuario ingresante podra listar los productos

registrados en donde podra buscar, actualizar y eliminar.

Observacion: El modulo de Productos permite que los 2 tipos de usuario

puedan listar los productos registrados.

Historia de usuario

Nimero: 8 Usuario: Administrador

Nombre de Historia: Agregar sucursal

Prioridad en negocio: Alia Riesgo en desarrollo: Media

Puntos estimados: 8 Iteracion asignada: 1

Programador responsable: Jorge Patifio Alonso

Descripcion: En el sistema, el usuario Administrador registrara un nuevo
sucursal rellenando los campos de informacion basica (nombre, encargado,

direccion, costo de alquiler y teléfono).

Observacion: El modulo Sucursal esta permitido ingresar solo al usuario

Administrador.
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Historia de usuario

Nimero: 9 Usuario: Administrador

Nombre de Historia: Listar sucursales

Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Media

Puntos estimados: 9 Iteracién asignada: 1

Programador responsable: Katherine Coronel Quispe

Descripciéon: En el sistema, el usuario Administrador listara las sucursales

registradas en donde podra buscar, actualizar y eliminar.

Observacion: El usuario Administrador debe ser el Gnico usuario que puede

ingresar al modulo de usuario y realizar la funcion de registrar, buscar,

actualzar y eliminar.

Historia de usuario

Usuario: Administrador, Asistente
Namero: 10

de venias.
Nombre de Historia: Registrar citas
Pricridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Media
Puntos estimadoes: 10 Iteracion asignada: 1

Programador responsable: Katherine Coronel Quispe

Descripcion: En el sistema, el usuario ingresante podra reqgistrar las citas en

donde rellenara los campos de nueva reserva de cifa.

Observacion: El médulo de Citas permite que los 2 tipos de usuario puedan

registrar nuevas reservas de citas (Asunto, cliente, encargado, sucursal,

fecha, hora, detalle de consulta y precio).
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Historia de usuario

Usuario: Administrador, Asistente
MNamero: 11

de ventas.
Nombre de Historia: Listar citas
Prioridad en negocio: Alia Riesgo en desarrollo: Media
Puntos estimados: 11 Iteracion asignada: 1

Programador responsable: Katherine Coronel Quispe

Descripcion: En el sistema, el usuario ingresante podra listar las citas

registradas en donde podra buscar, actualizar y eliminar.

Observacion: El médulo de Citas permite que los 2 tipos de usuario puedan

listar las citas registradas.

Historia de usuario

Usuario: Administrador, Asistente
Namero: 12

de ventas.
Nombre de Historia: Reqistrar pedido
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Alta
Puntos estimados: 13 Iteracion asignada: 1

Programador responsable: Katherine Coronel Quispe

Descripcion: En el sistema, el usuario ingresante seleccionara la categoria
del pedido, donde agregara los datos del pedido (cliente y producto) y los
detalles del producto (Encargado, sucursal, adelanto, cantidad, fecha de

entrega y tratamiento).

Observacion: El modulo de Pedidos permite que los 2 tipos de usuario

puedan registrar pedidos de acuerdo a la categoria seleccionada.
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Historia de usuario

Usuario: Administrador, Asistente
Namero: 13

de ventas.
Nombre de Historia: Listar pedidos
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Alta
Puntos estimados: 12 Iteracién asignada: 1

Programador responsable: Katherine Coronel Quispe

Descripcion: En el sistema, el usuario ingresante podra listar los pedidos
registrados en donde podra buscar, actualizar datos o estado y eliminar.
Ademas verificar el estado (entregado / no entregado / devuelto) y si agregar

o no a la venta.

Observacion: El mbdulo de pedidos permite gue los 2 tipos de usuario
puedan listar los pedidos registrados. El estado de pedido Entregado significa

que la venta fue realizada, No Entregado significa que aun esta por realizar

la venta y Devuelto significa que el pedido ha sido devuelto.

Historia de usuario

] Usuario: Administrador, Asistente
Numero: 14
de ventas.

Nombre de Historia: Agregar nueva venta

Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Alta

Puntos estimados: 15 Iteracion asignada: 1

Programador responsable: Katherine Coronel Quispe

Descripcion: En el sistema, el usuario ingresante rellenara los datos de
detalles de venta (codigo, producto, cliente, sucursal, encargado, fecha de

entrega y pago total).

Observacion: El médulo Ventas permite que los 2 tipos de usuario puedan
registrar una venta nueva. El sistema permite también agregar una venta

desde el pedido realizado.
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Historia de usuario

Usuario: Administrador, Asistente
Namero: 15

de ventas.
Nombre de Historia: Listar ventas
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Alta
Puntos estimados: 12 Iteracién asignada: 1

Programador responsable: Katherine Coronel Quispe

Descripcion: En el sistema, el usuario ingresante podra listar los pedidos
registrados en donde podra buscar, actualizar y eliminar. Ademas venficar el

estado (entregado / no entregado) y si agregar o no a la venta.

Observacion: El médulo Ventas permite que los 2 tipos de usuario puedan
listar las ventas registradas en donde puede buscar, actualizar y eliminar.

También tiene la opcion de descargar el comprobante de la venta realizada.

1.2 Asignacion de roles
e Roles de los usuarios del sistema
Dentro de ello, detallamos los roles de los usuarios del sistema quienes
son las personas que laboran en la Optica Chaclacayo y también

presentamos sus funciones que tienen como privilegios a los médulos.

Persona encargada en la administracion del

Administrador , , o .
sistema, teniendo como privilegio el ingreso a

todos los médulos creados en el sistema web

Persona encargada de laborar dentro de una

Asistentes de . ,
sucursal especifica, que tiene como tarea atender

ventas . . .
a los clientes ingresantes y por el cual tendra el
apoyo del sistema web para ingresar a los
moédulos especificos y permitidos por el

administrador.
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e Roles del proyecto
Seguido a ello, en lo siguiente presentamos aquellos roles designados

segun la metodologia seleccionada para el desarrollo del proyecto del

sistema.
Roles Asignado a:

Ruel Angel, Alania quispe
Cliente

(duefio de Optica Chaclacayo)

Coronel Quispe, Katherine Jennifer
Programador

Patifio Alonso, Jorge Alfredo
Tester Patifio Alonso, Jorge Alfredo
Tracker) Coronel Quispe, Katherine Jennifer
Entrenador(Coach) Coronel Quispe, Katherine Jennifer
Gestor (Big Boss) Patifio Alonso, Jorge Alfredo

1.3 Plan de entregas
Después de especificar las historias de usuario y asignaciones de roles, se
procede al plan de lanzamientos, el cual nos apoyara en determinar las fechas

de entregas tomando en cuenta la iteracion y prioridad.

N° | Nombre de | lteracion | Prioridad Riesgo Puntos
historia estimados
Acceso al .
1 . 1 Alta Media 1
sistema
Registro  de .
2 _ 1 Alta Media 2
usuarios
3 Listar usuarios | 1 Media Media 3
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Agregar _

4 _ Alta Media 4
clientes

5 Listar clientes Alta Media 5
Agregar _

6 Alta Media 6-7
producto
Listar _

7 Alta Media 8
productos
Agregar

8 gred Alta Media 9
sucursal
Listar _

9 Alta Media 10
sucursales

10 ) Alta Media 11
Agregar citas

11 Listar citas Alta Media 12
Agregar

12 , Alta Alta 13-14
pedido

13 Listar pedidos Alta Alta 15
Agregar

14 Alta Alta 16
nueva venta

15 Listar ventas Alta Alta 17

1.4 lteracion del proyecto

1.4.1 Primera iteracion: Para ello, primero se realizé el acceso al sistema, el

registro de usuarios y listado de usuarios.

N® de historia

MNombre de historia

1

Acceso al sistema

2

Registro de usuarios

Listar usuarios
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1.4.2 Segunda iteracion: Seguidamente, se realiz6 el agregar clientes y listar

clientes.

N° de historia

MNombre de historia

4

Agregar clientes

5

Listar clientes

1.4.3 Tercer iteracion: Aqui se realiz6 el agregar productos y listar productos.

N° de historia

Nombre de historia

6

Agregar productos

7

Listar productos

1.4.4 Cuarta iteracion: Asi mismo, se realizo el agregar sucursal y listar sucur-

sal.

N° de historia

Nombre de historia

8

Agregar sucursal

9

Listar sucursal

1.4.5 Quintaiteracion: Tambien se realiz0 lo de agregar y listar citas.

N° de historia

Mombre de historia

10

Agregar citas

11

Listar citas

1.4.6 Sextaiteracion: Del mismo

modo, lo de agregar y listar pedidos.

N° de historia

Nombre de historia

12

Agregar pedidos

13

Listar pedidos

1.4.7 Séptima iteracion: Finalmente, lo de agregar nueva venta y listar ventas.
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N° de historia Mombre de historia

14 Agregar nueva venta

15 Listar ventas

1.5 Tareas de ingenieria

En lo siguiente, detallamos cada uno de ellas.

Numere | N° de | Nombre de la tarea
de tarea | historia
1.1 1 Disefio de la base de datos
Reaqistrar usuario Administrador predeterminado en
12 1 la base de datos
1.3 1 Disefio de interfaz Login
1.4 1 Validacion de datos del usuario
Disefio de interfaz de |a pagina principal segun tipo
1 1 de usuario
Disefio de barra lateral para el despliegue de cada
21 2 modulo.
22 2 Disefio de interfaz Agregar usuario
22 2 Validacion de datos del usuario registrado.
3.1 3 Disefio de modulo Usuario
4.1 4 Disefio de modulo clientes
5.1 5 Disefio de modulo productos
6.1 5] Disefio de modulo Sucursal
71 7 Disefio de modulo citas
8.1 8 Disefio de modulo pedidos
9.1 9 Disefio de modulo ventas

1.6 Descripcion de tareas de ingenieria

En las siguientes tablas se mostrara las descripciones de las tareas de
ingenieria.
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TAREA DE INGENIERIA

Numerc de Tarea: 1.1 N de Historia: 1

Nombre de Tarea: Disefio de la base de datos

Tipo de Tarea: Desarrollo

Fecha Inicio: Fecha Fin:

Programador Responsable: Katherine Coronel Quispe

Descripcion: Realizar el disefio de las tablas de usuario y tipo de usuario
necesarios para registrar, actualizar y eliminar.

TAREA DE INGENIERIA

Nimero de Tarea: 1.2 N® de Historia: 1

Mombre de Tarea: Regqistrar usuaro Administrador predeterminado en

la base de datos

Tipo de Tarea: Registro

Fecha Inicio: Fecha Fin:

Programador Responsable: Katherine Coronel Quispe

Descripcion: Realizar el registro de un usuario predeterminado como

administrador para acceder a registrar otros usuarnos desde el sistema.

TAREA DE INGENIERIA

Nimero de Tarea: 1.2 N® de Historia: 1

Nombre de Tarea: Disefio de interfaz Login

Tipo de Tarea: Desarrollo

Fecha Inicio: Fecha Fin:

Programador Responsable: Katherine Coronel Quispe

Descripcion: Realizar el disefio de la interfaz del login para ingresar el

nombre de usuario y contrasefia.

TAREA DE INGENIERIA

Numero de Tarea: 1.4 N® de Historia: 1

Nombre de Tarea: Validacion de datos del usuario

Tipo de Tarea: Desarrollo

Fecha Inicio: Fecha Fin:

Programador Responsable: Katherine Coronel Quispe

Descripcion: Validar los datos del usuano previamente registrado en la

base de datos con su nombre de usuario y contrasefia.
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TAREA DE INGENIERIA

Namero de Tarea: 1.5 N® de Historia: 1

Nombre de Tarea: Disefio de interfaz de pagina principal segun tipo de

Lsuario,

Tipo de Tarea: Desarrollo

Fecha Inicio: Fecha Fin:

Programador Responsable: Katherine Coronel Quispe

Descripcion: Realizar el disefio de la interfaz de la pagina principal de
acuerdo al tipo de usuario Administrador (todos los madulos) y Asistente

de ventas (Clientes, Productos, Pedidos, Venta).

TAREA DE INGENIERIA

Namero de Tarea: 2.1 MN® de Historia: 2

Nombre de Tarea: Disefio de barra lateral para el despliegue de cada

modulo.

Tipo de Tarea: Desarrollo

Fecha Inicio: Fecha Fin:

Programador Responsable: Katherine Coronel Quispe

Descripcion: Realizar el disefio de la barra lateral donde se muestres el

despliegue de los modulos con sus opciones de agregar v listar.

TAREA DE INGENIERIA

Numero de Tarea: 2.2 N® de Historia: 2

Nombre de Tarea: Disefio de interfaz Agregar usuario

Tipo de Tarea: Desarrollo

Fecha Inicio: Fecha Fin:

Programador Responsable: Katherine Coronel Quispe

Descripcion: Realizar el disefio de la interfaz de agregar usuario con los

campos respectivos a rellenar.

TAREA DE INGENIERIA

Nimero de Tarea: 2.2 N° de Historia: 2

Mombre de Tarea: Validacion de datos del usuario registrado.

Tipo de Tarea: Desarrollo

Fecha Inicio: Fecha Fin:

Programador Responsable: Katherine Coronel Quispe

Descripcién: Validar por la base de datos el registro del usuario.

47



TAREA DE INGENIERIA

Numero de Tarea: 3.1 N® de Historia: 3

Nombre de Tarea: Disefic de modulo usuario

Tipo de Tarea: Desarrollo

Fecha Inicio: Fecha Fin:

Programador Responsable: Katherine Coronel Quispe

Descripcion: Realizar el disefio del modulo Usuario donde se puede listar
usuario, buscar, actualizar y eliminar.

TAREA DE INGENIERIA

Numero de Tarea: 4.1 N® de Historia: 4

Nombre de Tarea: Disefio del modulo Clientes

Tipo de Tarea: Desarrallo

Fecha Inicio: Fecha Fin:

Programador Responsable: Katherine Coronel Quispe

Descripcion: Realizar el disefio del médulo Clientes, donde se puede

registrar, listar, modificar y eliminar clientes.

TAREA DE INGENIERIA

MNimero de Tarea: 5.1 MN° de Historia: &

Nombre de Tarea: Disefio del madulo Productos

Tipo de Tarea: Desarrollo

Fecha Inicio: Fecha Fin:

Programador Responsable: Katherine Coronel Quispe

Descripcion: Realizar el disefio del médulo Productos, donde se puede

registrar, listar, modificar y eliminar productos.

TAREA DE INGENIERIA

Nimero de Tarea: 6.1 N® de Historia: 6

Nombre de Tarea: Disefio del modulo Sucursal

Tipo de Tarea: Desarrollo

Fecha Inicio: Fecha Fin:

Programador Responsable: Katherine Coronel Quispe

Descripcion: Realizar el disefio del modulo Sucursal, donde se puede

registrar, listar, modificar y eliminar sucursales.
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TAREA DE INGENIERIA

Numero de Tarea: 7.1 N° de Historia: 7

Nombre de Tarea: Disefio del modulo Citas

Tipo de Tarea: Desarrollo

Fecha Inicio: Fecha Fin:

Programador Responsable: Katherine Coronel Quispe

Descripcion: Realizar el disefio del modulo Citas, donde se puede
registrar, listar, modificar y eliminar citas.

TAREA DE INGENIERIA

Numero de Tarea: 3.1 N° de Historia: 8

Nombre de Tarea: Disefio del médulo Pedidos

Tipo de Tarea: Desarrollo

Fecha Inicio: Fecha Fin:

Programador Responsable: Katherine Coronel Quispe

Descripcion: Realizar el disefio del modulo FPedidos, donde se puede
registrar, listar, modificar y eliminar pedidos.

TAREA DE INGENIERIA

Numero de Tarea: 9.1 N° de Historia: 9

Nombre de Tarea: Disefio del modulo Ventas

Tipo de Tarea: Desarrollo

Fecha Inicio: Fecha Fin:

Programador Responsable: Katherine Coronel Quispe

Descripcion: Realizar el disefio del modulo Ventas, donde se puede
registrar, listar, modificar y eliminar ventas.

2. Fase Disefno

Tarjetas CRC de la primera iteracion

En las consiguientes tablas describimos las tarjetas CRC realizadas.

TARJETAS CRC

Nombre: Usuario

Responsabilidades: Colaboradores:

Crear usuarios Usuario




Actualizar usuario
Registrar usuario

Eliminar usuario

TARJETAS CRC

Nombre: Privilegios

Responsabilidades: Colaboradores:

Crear tipo de usuario Usuario

Asignar tipo de usuario

TARJETAS CRC

Nombre: pedidos

Responsabilidades: Colaboradores:

Agregar pedido Usuario
Listar pedido

Actualizar pedido

Eliminar pedido

TARJETAS CRC

Nombre: citas

Responsabilidades: Colaboradores:
Agregar cita Usuario
Listar cita

Actualizar cita

Eliminar cita

TARJETAS CRC

Nombre: sucursales

Responsabilidades: Colaboradores:

Agregar sucursal Usuario
Listar sucursal

Actualizar sucursal
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Eliminar sucursal

TARJETAS CRC

Nombre: ventas

Responsabilidades: Colaboradores:

Agregar venta Usuario
Listar venta
Actualizar venta

Eliminar venta

2.1 Mockups
Se mostrara en las siguientes imagenes los mockups que se facilito al

cliente de como se visualizara el sistema.

Login

hitps-ffwenwr opticachaclacayo

Iniciar gesion

L swario

Contrasena

Figura 3. Mockup de login
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Awveb Poge

O Q X {} [ https:rv

Eacritorio

Usuarios
Sucursales
Clientes
Productos
Citas

Pedidos

J_'l

Bienvenide - Optica Chaclacayo

Clhentes productos

Wenta

pedidos

Citas

Figura 4: Mockup de pagina principal

A web Poge

G Q X Q { etps. /i

_J] 6 )

Dates del usuario

Escritorio
Usuarios
Sucurscles
Clientes
Producios
Citaa
Pedidos

COptica Chaclacayo - Citas

| Mueva Feservade Gita | Buscar Feserva de Citas |

Nueva Reserva de cita

Asunto Cliente
(Grertetear 7
Encarpode: Sucursal

usuarics listar n

Fecha:

R

Detalle de Consulta

Sicrsaime 7]

Hg

¢ Cancelor

Figura 5: Mockup de agregar nueva cita
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AWeb Page

CJI:DH{}[hnpe:ﬁ ) @)

Optica Chaclacayo - Citas

Dhatoa del usuario

Escritorio [ Mueva Beserva de Cito | Buscor Reserva de Gitas ||

U=uarios

Sucurscles FOIOAIIOR @ Pacienta: 1- Encargado ]v Azurito: lr

Clientes Listar pacienta Listar Listar
agregados encargeds asuntos

Productos registrados registra

Citom

Pedidos Citas registradas

Agunto Paciente Sucursal Encargodo Fecha

Figura 6: Mockup de listar citas

Aweh Page

C:l Q x Q | hitpa: 7 ) '§_j

Optica Chaclacayo - Citas
[l

l Mueva Reserva de Cita | Buscar Reserva de Citos I

Dates del usuario

Escritorio

Usuarios Editar cita

Sucursokes

Clientes Asunte Cliente

Products G e __T7]

Citas

Pedidos Ercargess i
[oeuarios iwar <] [Sucursatoer 7]
Fecha: Hiora:
s I
Detalle de Consulta Precio:

¢ Cancelor

Figura 7: Mockup de actualizar citas
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Figura 8: Mockup de agregar productos

conrson e s
Momibre de tips

- isticon (Preci sdod

Figura 9: Mockup de listar productos
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A Web Poge

_J] 6 _ )

Optica Chaclacayo - Sucursales - Agregar Sucursal
Lromes o leono de tiendos
Escritario I_I
. | Muewa Sucursal I er sucuraales ]
Wsuarios
Sucurades Caracteristicas de la Sucursal
Clientes Momibre : Encargado: | WSuario h'
Producios {nombre del lugar) Asesor de venta 1
. Azesor de venio 2
Citos
Pedidos Direecion:
Costo de alguiler ek

Figura 10: Mockup de agregar sucursal

Aweb Page
QD X () = =l
T
Optica Chaclacayo - Sucursales - Ver sucursal
Icone de tiendos

Escritorio L'_‘I

; I Nueva Sucureal | ver eucuraales I
Ueuarics
Sucursales Sucursales de Optica Chaclacaye
Clientes
Productos
Citas Mombre de la sucureal
Pedidos Caracteristicas (Encargaday cel) m m

L

Figura 11: Mockup de listar sucursal
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A Web Poge

_ 1@ )

COptica Chaclacayo - Sucursales - Modificar sucursal

N4

LrEoisinies lcono de tiendos

(N

Escritorio
i Mueva Sucursal I Ver sucursales ]

Usuarios —
Sucursdes Caracteristicas de la Sucursal
Clientes Momibre : Encargade: | UEuaria h'
Productos {nombre del lugar) Asesor de venin 1

. Azesor de vento 2
Pedidos Direccion:

Costo de alguiler Cek

=)

Figura 12: Mockup de modificar sucursal

A web Fage
QO X} G €O
2
g Optica Chaclacayo - Sucursales - Ver sucursal
L __,:_'_
oel Icono de tiendos
—~ | I N |
Escritorio Eliminar Sucursal _“]
Usyarios iDesea eliminar sucursal?
Sucursales
Clientes
Preductes No si )
Cita Nombre de la sucursar [Fediicar ] [EREE
Pedidos Caracteristicas (Encargado/ cel)
L

Figura 13: Mockup de eliminar sucursal
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2.2 Capturas de pantalla

Login

e Pantalla de login

@] )] & httpsy/panel-opticact

CHACLACAYO

Inicia sesion con tu cuenta

& Nomore ge Usuzrio

Escritorio

e Pantalla de escritorio

Consultas

S/.0.00 S/.0.00 0 S/.0.00

Mayor venta del dia por vendedor Venta total del dia Cantidad de pedidos por dia Monto total de ordenes del dia

Luvida Quispe
Adn jor

S/.0.00 0 0 0

tal nes Cantidad de productos no entregados Canticad de productos entregados Cantidad de devueltos por mes
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Usuarios

e Pantalla de registro de usuarios

= & O
& ACTUALIZAR USUARIO
- + NUEVO USUARIO B LISTADE USUARIOS
Administrador

Informacién personal
Escriterio
Clientes B
Productos
Pedidos
Ventas
Sucursal
Citas &a Informacion de la cuenta
Usuarios Eme

& Nueva contrasefia

Administrator
Administrador
Escriterio
Rsistente e vertas Per
Clientes
Productos Administrador
Pedidos
Ventas
Sl B Foto/Imagen del Usuario
Citas | Elegir archiva
Usuarios
£ ACTUALIZAR
e Pantalla de listar usuarios
& O

B LISTADE USUARIOS

+ NUEVO USUARIO B LISTADE USUAR

Angel Alania Quispe
Administrador

Escritorio NOMBRE COMPLETO TELEFONO ELIMINAR

Clientes

Productos

Pedidos

Ventas

Sucursal

Citas

Usuarios
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e Pantalla de listar usuarios

Luvida Quispe
Asisten as

o Escritorio

i8¢ Clientes
uu Productos
B Pedidos
N ventas

Citas

Sucursal

< ACTUALIZAR USUARIO

Informacion personal

o8& Informacion de la cuenta

e Pantalla de registrar sucursal

‘Angel Alania Quispe
Administrador

d Escritorio
8¢ Clientes
ob Productos

@ Pedidos

I Ventas

M Sucursal
Citas

& Usuarios

4+ AGREGAR SUCURSAL

B Nueva Sucursal

+

NUEVO USUARIO @ LISTA DE USUARIOS

GREGAR SUCURSAL B LISTA DE SUCURSALES
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e Pantalla de listar sucursal

B LISTADE SUCURSALES

=+ NUEVA SUCURSAL B LISTA DE SUCURSALES

Angel Alania Quispe
Administrador

cion Encargado Teléfono

DIRECCION COSTO DE ALQUILER ENCARGADO TELEFONO ACTUALIZAR ELIMINAR

Escritorio

Clientes

i Productos

Pedidos

Ventas

Sucursal

Citas

Usuarios

Productos

e Pantalla de registrar productos

+ NUEVQ PRODUCTO @ LISTADE PRODUCTOS

- Categoria de producto

Angel Alania Quispe
Administrador

3 Caracteristicas
Escritorio

Clientes

Productos

Pedidos

Ventas

Sucursal

Citas

Usuarios
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e Pantalla de listar productos

!

@ LISTA DE PRODUCTOS

+ NUEVO PRODUCTO @ LISTA DE PRODUCTOS

Angel Alania Quispe
Administrador

# CODIGO NOMBRE MATERIAL STOCK INICIAL STOCK  PRECIO CATEGORIA ACTUALIZAR ELIMINAR

Escritorio

Clientes

i Productos

Pedidos

Ventas

Sucursal

Citas

Usuarios

Clientes

e Pantalla de Agregar cliente

ACTUALIZAR CLIENTE

+ AGREGAR CLIENTE @ LISTA DE CLIENTES

Angel Alania Quispe
AdminsEder Informacion bésica

Escritorio

Clientes

Productos

Pedidos

Ventas

Sucursal

Citas

Usuarios
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e Pantalla de Listar cliente

B LISTADE CLIENTES

+ AGREGARCLIENTE @ LISTA DE CLIENTES

Angel Alania Quispe
Administrador

Escritorio NOMBRE APELLIDO TELEFONO DIRECCION ELIMINAR

Clientes

Beters 2 396 Erick Lemke 4819

Pedidos

Ventas

Sucursal

Citas

Usuarios

Cita

e Pantalla de reservar cita

+ AGREGAR CITA B LISTA DECITAS

B Nueva Reserva de cita

Angel Alania Quispe
Administrador

Escritorio

@
(G]

Clientes

Productos

Pedidos
Ventas
Sucursal

Usuarios
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e Pantalla de listar cita

B LISTADECITAS

Angel Alania Quispe
Administrador

Escritorio
ENCARGADO ESTADO SUCURSAL ACTUALIZAR ELIMINAR

Clientes

i Productos

Pedidos

Ventas

Sucursal

Citas

Usuarios

Pedidos

e Pantalla de registrar pedido

4+ REGISTRAR PEDIDO

Categoria

Lentes de so

Angel Alania Quispe Datos de Pedido
Administrador

Producto
Escritorio

Clientes

Detalles

i Productos

Pedidos

Ventas

Sucursal
dd/mm,

Citas

Usuarios
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e Pantalla de listar pedido

Angel Alania Quispe
Administrador

Escritorio
Erick

o
3

Sucursa

FECHA DE ENTREGA ESTADO

ACTUALIZAR

Q

ELIMINAR

Clientes

Productos

Pedidos

Ventas

Sucursal

Ci

Usuarios

Ventas

e Pantalla de nueva venta

m Detalles de Venta

Angel Alania Quispe
Administrador

Escritorio

Clientes

Productos

Pedidos

Ventas

Sucursal

Citas

Usuarios

+ NUEVA

ENTA B LISTADEVE
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e Pantalla de listar ventas

B LISTADE VENTAS

+ NUEVA VENTA B LISTADE VENTAS

Angel Alania Quispe

Administrador

# CODIGO CLIENTE PRODUCTO ENCARGADO TOTAL ELIMINAR DESCARGAR

Escritorio

Clientes

du Productos
Pedidos
Ventas
Sucursal

Citas

Usuarios

2.2 Modelo de Base de datos BD-Optica
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Eo siztema optca purchases P ——
- . i i E _opica clients sisiema_optica appointments
. . | id bigint(20) unsigned Eo ssiens optce products Eo sistemayopticaicales o : EU _opiiz= 2pp
Eﬂ sistema opfica vendors I : o ) i 12 bigint[20) unsigned id - bigint{20) unsigned
o e .  id : bigint(20) unsigned # id : bigint{20) unsigned 15 !
 id - bigini(20) unsigned w—T" # id_vendor : bigint(20) unsigned { dni : varchar(255) date : dat
' # code : varchar(255) @ code : varchar(255) # id_client : bigint(20) unsigned 0 caie: date
# code : varchar(255) : & name : varchar(255) fime - fime
- . deserigtion  varchar(255) & name : varchar{255) # id_product : bigint(20) unsigned pp—— @ bme
8 uslnes-s‘-\fa;ﬂ al‘(55 ) 8 creste,a- mestamp ) trademark : varchar(255) # id_user : bigint(20) unsigned "\ e v;rchar(255] 8 case : varchar(253)
| Elinai 0 updsted_st - fmestamo & material : varchar(255) # id_office : bigint{20) unsigned p \ . de ‘ . & detail : varchar(255)
g p::“e '“am“ar:‘zf;}s & image : varhar2ss) 4 code - varchar(255) | : - ar[t . ARE=SIEES
- 3ddress : varchal ) e creaied_at: timestamg ; ' Cpi !
i ﬁme;(tam) E e 4 description : varchar(255) 4 total - double(3.2) \ R ] [d_a?pulntrl?e-nt_state .llalgml(EOJ unsigned
Eu pdmd_ atl- hestamp g id : bigint(20) unsigned fi stock_initial: int(11) 7 daie_sale s date | | = '.rd-d'e"t:il’r?mt{zm ”nlslgm
i} st P L \ . product- bign20] unsigned 4 stock int(11] 0 ereated at: tmestamp I" # id_user : bigint{20] unsigned
- . id_office : bigint{20} unsigned
# id_purchase : bigint(20) unsigned i price:- double(§.2) T updated_at: timestamp / — gl| s
4 price: outlef32)  is_enabled : tinyint(1) 1 created gt timestamp
o R e - 1 updated_at : imestamp
# quantity : int{11) iRy R, L Eo sistema_ooica sale_details \I
# total : double(8.2) T created_at: [IITneE[al'l'lP # id - bigint(20) unsigned \ Eu ssiema gptic: users
1 creaied_at: fimestamg |l L # id_product : bigint(20) unsigned M #id - bigint(20) unsigned sistems._opfica
1 updated_at: timestamp 8 # id_sale : bigint(20) unsigned / 4 name : varchar(255) appoinime_nt ctates
i price : doudle(2.2) - lastname : varchar(255) id - bigint(20) unsigned
# quantity : int{11)  phane : varchar{255) - deseription  varchar(255)
0 ==ema_onica password_resets| ° ETS?W_UP*G.E categories i fotal: d°”b|9[l3‘2} 5 atdress : varchar(255) & leyend - varchar{255)
—_— & email - varchar{265) § id : bigint(20) unsigned 1 l:reated_at.t||l'|mastam|:| {2 dni : varchar(255) 7 created_at : mestamp
EU _ L - token - varchari255) & name : varchar{255) T updated_at : timestamp | 4 image : varchan(255) 0 updzid st fimestamp
¢ id : bigint{20) unsigned N m created_at: fimestamp i email : varchar(255)
T 7 created_at: timestamp . Eo szema oois offises : -
: 7 updated_at: timestamp o 20‘ . 1 0 email_verified_at - timestamp ii° sistemayopiicarols
. o  id : bigint(20) unsigne o )
& connection : text ani h} 2595 J {# usename : varchar(255) §id : bigint(20) unsigned
: - 2 name : varchar
£ queue | text . 22 | & password : varchar(255) & name : varchar(255)
- . - 3ddress : varchar(233 -
& payload : longtext & szra ooes migrations i ih ]255 #id_rol : bigint(20) unsigned & description : varchar(255)
: ian - - rental_price : varchal
& exception : longtext § i int{10) unsigned . = i . . )d & remember_foken : varchar(100) & leyend : varchar(255)
; g # id_user : bigint(20) unsigne )
1 failed_at : timestamp & migration - varchar{255) - g ! m created_at : fimestamp g created_at : timestamp
i { phone : varchar(255) P »
# bateh :int{11) ) g updated_at : imestamp 1 updated_at: timestamp
g created_at: timestamp
1 updated_at : timestamp




Pruebas de aceptacion

Numere de la prueba | Numero de historia Nombre de la prueba

1 1 Acceso al sistema

2 2 Reqistro de usuarios

3 3 Listar usuarios

4 3 Actualizar usuario
CASO DE PRUEBA

Codigo: 1 N° Historia de usuario: 1

Historia de usuario: Acceso al sistema

Condicién de ejecucion: El usuario contara con una contrasefia y
usuario para acceder al sistema de acuerdo al privilegio (tipo de

usuano) que es asignado.

Entrada/Pasos de Ejecucion:

Abrir el enlace del sistema web

Ingresar el nombre de usuario y contrasefia
Luego, dar clic al boton Login

Resultado Esperado: Acceso al sistema web para ingresar a los

modulos asignados depende el tipo de usuano ingresado.

Evaluacion de la Prueba: La prueba se concluyd conveniente.
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CASO DE PRUEBA

Caodigo: 2 N° Historia de usuario: 2

Historia de usuario: Registro de usuarios|

Condicién de ejecucion: El usuario Administrador puede registrar los

usuarios necesarios para interactuar en el sistema.

Entrada/Pasos de Ejecucion:

Seleccionar el modulo Usuano para desplegar las opciones
Seleccionar Agregar Usuario

Rellenar los campos de Informacién personal, informacion de la cuenta,

nivel de privilegios y subir una foto del usuaro.

Resultado Esperade: Datos del wusuano satisfactonamente

registrados.

Evaluacion de la Prueba: La prueba se concluyo conveniente.

CAS0 DE PRUEBA

Codigo: 3 N° Historia de usuario: 3

Historia de usuario: Listar de usuario

Condicion de ejecucion: El usuano Administrador puede listar los

usuarios registrados

Entrada/Pasos de Ejecucion:

Seleccionar el modulo Usuario para desplegar las opciones
Seleccionar Listar Usuario

El sistema mostrara los usuarios registrados y se tendra la opcion de

Actualizar y eliminar.

Resultado Esperado: Listado de los usuarios registrados

Evaluacion de la Prueba: La prueba se concluyo convenientemente.
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CASO DE PRUEBA

Codigo: 4 N° Historia de usuario: 4

Historia de usuario: Actualizar usuario

Condicion de ejecucion: El usuario Administrador puede modificar los

usuarios registrados.

Entrada/Pasos de Ejecucion:

Seleccionar el icono de Actualizar que esta dentro de |a tabla de |a lista
de usuarios.

Modificar o rellenar los datos que solicita.

Dar clic en boton Modificar.

Resultado Esperado: Datos del wusuario actualizados

convenientemente.

Evaluacion de la Prueba: La prueba se concluyd conveniente.

Anexo 5: Autorizaciéon de la empresa para realizar la investigacion
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Chaclacayo, 15 de octubre del 2021

Autonzacion

Par la pressnte, =n mi carge de Gerente General de |3 empress
Cptica Chaclacayoe, auiorize a los estudianies Coronel Quispe
Katherine y Fatino Alonso, Jorge de |a Universidad Cesar Vallejo,
recolectar la informacion del proceso de wventa de mis productos y

servicios, con el proposito de realizar estudios para su proyecto de
investigacion.

Sin ofro particular ¥ agradecimiento de antemano por la atencion
presentada me despida.

Atentaments

il o T
Alasw Quups - Cal 510805808
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