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RESUMEN

Esta tesis explica la implementacion y desarrollo de un “Sistema Web para el
proceso de control de ventas de equipos de telecomunicaciones en la empresa EZ PC
TECHNOLOGY SAC”, esto es debido al estado actual en el cual se encontraba las
empresas, por lo que presentaba multiples problemas como en el crecimiento de ventas
y el volumen de ventas por determinado producto, antes de implementar el sistema
WEB. Se toma como objetivo general de esta investigacion es determinar como influye
un sistema WEB en el proceso de ventas de equipos de telecomunicaciones en la
empresa EZ PC TECHNOLOGY S.A.C. El cual a partir del problema que presenta la
empresa se tomd antecedentes internacionales y nacionales para la contrastacion de los
indicadore: Porcentaje de crecimiento de venta y volumen de ventas por producto.
Referente a la poblacion del primer indicador se opt6 por 50 comprobantes de venta
realizadas durante un mes y por otra parte para el segundo indicador se determiné por
70 productos. Como técnica de recoleccion de datos se selecciond la de fichaje
(comprobantes de venta), el cual fueron evaluados por expertos con una determinada
puntuacion. Esta tesis es de estudio aplicada, con disefio pre — experimental, y de
método hipotético deductivo. En cuanto al desarrollo del software se siguieron las
etapas de la metodologia SCRUM, programado en lenguaje java script, MySQL como

gestor de base de datos, framework Sprint Boot.

Palabras claves: Sistema WEB, Proceso de ventas, SCRUM.

viil



ABSTRACT

This thesis explains the implementation and development of a "Web system for the
process of sales control of telecommunications equipment in the company EZ PC
TECHNOLOGY SAC", this is due to the current state in which the company was, so it
presented multiple problems such as sales growth and sales volume for certain product,
before implementing the WEB system. The general objective of this research is to
determine how a WEB system influences the process of sales of telecommunications
equipment in the company EZ PC TECHNOLOGY S.A.C. Which from the problem
that the company presents, international and national antecedents were taken for the
contrast of the indicators: Percentage of sales growth and sales volume by product.
Regarding the population of the first indicator, we opted for 50 sales receipts made
during a month, and for the second indicator, we chose 70 products. The data collection
technique selected was the fichaje (sales receipts), which were evaluated by experts
with a certain score. This thesis is an applied study, with a pre-experimental design and
a hypothetical-deductive method. As for the development of the software, the stages of
the SCRUM methodology were followed, programmed in java script language, MySQL

as database manager, Sprint Boot framework.

Keywords: WEB system, Sales process, SCRUM.
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I.  INTRODUCCION



Los procesos econdmicos, tecnoldgicos, sociales y culturales a una escala global
estan evolucionando rapidamente y mas cuando se trata del comercio de productos o
servicios; como las ventas, que son la principal base de economia para cualquier
empresa. Paises de diferentes continentes que tienen instrumentos tecnoldgicos que les
permiten vender, comprar o prestar un servicio a través de la web (sistemas WEB,
aplicaciones WEB, etc.) desde cualquier parte del mundo. Ya que actualmente todas las
empresas del mundo ya sean estas pequefia, media o grande, fueron afectadas a causa
del virus SARS — COV2 (Covid19), impidiéndoles tener ingresos por la inmovilizacion
social que se dio. Por lo que gran parte de ellas buscaron soluciones y nuevas formas de
trabajo que les permita continuar ofreciendo sus productos y/o servicios hacia el

publico.

Como se sabe en nuestro pais Perd, se piensa que al crear una empresa donde puedes
vender un determinado producto o servicio parece sencillo, pero con el paso del tiempo
y las dificultades que se puedan presentar de improviso, las empresas se dan cuenta que
el proceso de ventas es complejo y mas aun si el manejo de este se da de manera
incorrecta, deficiente y que sobre todo tome mucho tiempo realizarlas, lo cual es
imposible superar estos inconvenientes sin un software, y que poco a poco se esta
convirtiendo en su uso de manera obligatoria. Son muchas las empresas que con el paso
del tiempo desean hacer uso de un software (nuevas tecnologias) que realice todos los
procesos de manera automatica; procesos como el conocer la cantidad de ventas hechas
por dia, semana, mes; y también la atencién hacia clientes desde el momento que se
adquieren los productos hasta el cierre de este mismo, creando un mayor rendimiento
para migrar hacia nuevos mercados en el sector comercial. Por lo tanto, es de vital

importancia tener un control de todos los procesos que una empresa pueda tener, y asi

10



evitar caer en pérdidas de ganancias y clientes, que estos mismos muestran un interés

por un producto y/o servicio.

Esta investigacion se desarroll6 a cabo en la empresa EZ PC TECHNOLOGY S.A.C.
empresa que se sitda en la industria del comercio y servicios de instalaciones de equipos
de telecomunicaciones, dicha empresa se dedica a la venta de equipos electronicos y
servicios de instalaciones de equipos de telecomunicaciones para empresas publicas y
privadas como hospitales, municipios, escuelas, entre otros. EI vendedor registra los
pedidos y/o servicios ya sean estos como equipos electronicos como tarjetas de videos,
placas madre, memorias RAM, monitores, discos duros, discos SSD, mouse, teclados,

impresoras, gabinetes y/o CASE, fuentes de poder, procesadores, entre otros.

El cliente hacia el pedido o cotizacién del producto y/o servicio especificando los
detalles por medio de mensajes de whatsapp, una vez registrada la informacién en una
hoja de Excel con los campos denominados: descripcion, cantidad y precio, donde iban
los detalles del producto y/o servicio, la cantidad que deseaba el cliente y precio del
producto. Posterior el vendedor hacia las operaciones correspondientes y se reenviaba la
informacion cotizada en un documento Word a un correo facilitado por el cliente o al
mismo nimero de whatsapp por donde solicitd el cliente la informacion del producto
y/o servicio. Durante este periodo de tiempo en el registro de datos del producto y/o
servicio con todos los detalles de este mismo, se percibia una inconformidad del cliente
ya que en este punto se creaban inconvenientes que ralentizaba la atencion de otros
clientes que quedaban a la espera de una respuesta, y en otras ocasiones no se le
respondian los mensajes del Whatsapp, retardando el registro de los pedidos de los
maultiples clientes, que también salian insatisfechos porque en ocasiones la informacion
solicitada les llegaba al dia siguiente de la solicitud hecha, ocasionando multiples

pérdidas economicas, clientes y ganancias. Estos pasos se repetian una y otra vez
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durante todo el dia, quedando en manifiesto un claro problema dentro del area de

ventas, lo cual creaba inconvenientes para llegar a las metas establecidas.

En todo lo mencionado anteriormente, el porcentaje de crecimiento de ventas ha sido
afectado durante el mes de octubre, a continuacion, se puede visualizar en el siguiente

gréfico sobre este indicador en la empresa EZ PC TECHNOLOGY S.A.C. (figura 1).
Figura 1:Porcentaje de crecimientos de ventas
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Elaboracion: Fuente Propia

Por otro lado, el volumen de ventas por producto también fue afectado en el mes de
octubre, como se puede visualizar en el siguiente grafico sobre el indicador en la

empresa EZ PC TECHNOLOGY S.A.C. (figura 2).
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Figura 2: Volumen de ventas por producto
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MONITOR LG 20MK400H, 19.5", 1366 X 768, HDMI / VGA / AUDIO.
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KITTECLADO Y MOUSE INALAMBRICO WIRELESS DESKTOP 3050, RECEPTOR USB,...
DISCO DURO $SD WD 240GB GREEN 2.5 SATA
MEMORIA RAM HP V6 SERIES, 8GB, DDR4, 3200 MHZ

MEMORIA RAM KINGSTON FURY BEAST, 8GB DDR4 2666 MHZ | 0 ‘ |
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Si la continuidad de estos procesos dentro de la empresa se sigue realizando de esta
forma, hubiera creado un alto indice en la pérdida de ingresos, clientes, y ganancias.
Clientes que se no sentirian atraidos para realizar una compra o solicitar un servicio, por
consiguiente, el nivel de fidelidad de los procesos reduciria, cayendo en pérdidas
econdmicas, de igual forma se observaria una pérdida de tiempo y una mala gestion, que

toda empresa deberia manejar adecuadamente para poder cumplir sus objetivos.

Frente a problemas encontrados dentro de la empresa y evitar que estos continden,
existen diferentes alternativas; como solucion principal es implementar un Sistema
WEB para mejorar el proceso de ventas, a su vez brindar una adecuada gestion de los

servicios que ofrece la empresa.

La segunda alternativa es contratar mas trabajadores (vendedores) y poder atender

mas cotizaciones de diferentes clientes.

Por altimo, brindar capacitaciones y motivaciones hacia el personal para un mayor
apoyo en el proceso de ventas y asi tener un control adecuado al actualizar informacion,

generar reportes, etc.

De acuerdo al analisis actual encontrado en la empresa EZ PC TECHNOLOGY
S.A.C. se tiene como problematica general: ¢ De qué manera influye un Sistema WEB
para el proceso de control de ventas de equipos de telecomunicaciones en la empresa EZ

PC TECHNOLOGY S.A.C.?, y como problematicas especificas:

1) ;(De qué manera influye un Sistema WEB en el porcentaje de crecimiento de
ventas para el proceso de control de ventas de equipos de telecomunicaciones en la

empresa EZ PC TECHNOLOGY S.A.C.?
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2) ¢De qué manera influye un Sistema WEB en el volumen de ventas por producto
para el proceso de control de ventas de equipos de telecomunicaciones en la empresa EZ

PC TECHNOLOGY S.A.C.?

Segun a lo investigado como objetivo general se define: Determinar como influye un
sistema WEB para el proceso de control de ventas de equipos de telecomunicaciones en

la empresa EZ PC TECHNOLOGY S.A.C. y objetivos especificos:

1) Determinar como influye de un Sistema WEB en el porcentaje de crecimiento de
ventas para el proceso de control de ventas de equipos de telecomunicaciones en la

empresa EZ PC TECHNOLOGY S.A.C.

2) Determinar como influye de un Sistema Web en el volumen de ventas por
producto para el proceso de control de ventas de equipos de telecomunicaciones en la

empresa EZ PC TECHNOLOGY S.A.C.

Por consiguiente, se formuld la siguiente hipotesis general: Un Sistema WEB mejora
el proceso de control de ventas de equipos de telecomunicaciones en la empresa EZ PC
TECHNOLOGY S.A.C. y como hipétesis especificas: 1) Un Sistema WEB influye en el
incremento del porcentaje de crecimiento de las ventas para el proceso de control ventas
de equipos de telecomunicaciones en la empresa EZ PC TECHNOLOGY S.A.C. 2) Un
Sistema Web influye en el incremento de volumen de ventas por producto para el
proceso de control de ventas de equipos de telecomunicaciones en la empresa EZ PC

TECHNOLOGY S.A.C.

Desde el criterio de relevancia social, esta investigacion considera de mucha
importancia el desarrollo y posterior implementacion del sistema WEB para la empresa
EZ PC TECHNOLOGY S.A.C., ya que optimizara los procesos convencionales en

procesos automatizados, dando mayor facilidad al cliente en adquirir un producto y/o
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servicio. Cambiando la perspectiva total de dichos clientes sobre la empresa con una

satisfaccion del sistema incluido al proceso de ventas.

Desde el criterio de las implicancias practicas, sera de mucha ayuda la
implementacién del Sistema WEB, que proporcionara frente al proceso de ventas que
actualmente se maneja sea de una forma mas eficiente y facil de usar. Es decir, el
sistema al ser implementado en la organizacién, brindara respaldo en los procesos de
ventas desde la web, proporcionando informacion al alcance de todos los clientes que

desean adquirir un producto y/o servicio ofrecido por la empresa.

Desde el criterio del valor tedrico, se utilizara las innovadoras tecnologias de la
actualidad empleados en el proceso de ventas para un correcto funcionamiento de la
empresa, implementado en esta investigacion el uso de un Sistema Web, brindando
nuevas soluciones para un mejor desempefio en el proceso de ventas de equipos de

telecomunicaciones para la empresa EZ PC TECHNOLOGY SAC.

Desde el criterio de utilidad metodoldgica, la presente implementacién del sistema
WEB ayudara en el control de las ventas que se realicen, el cual permitird a la empresa
realizar un analisis del reporte de ventas realizadas y cantidad de productos vendidos
durante un determinado periodo de tiempo, adquiriendo informacion necesaria para

poder procesar y crear nuevas soluciones a futuros problemas que se puedan presentar.
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Para el respaldo de la presente tesis, se ha investigado los anatecedentes desde
diferentes fuentes tanto como nacionales e internacionales, las cuales se detallan a

continuaicion.

NACIONALES

Diaz Arica (2020), en su tesis tuvo como objetivo mejorar los procesos en el area de
ventas de ventas, almacén e inventario. Esta tesis fue experimental. Hizo uso de la
metodologia XP. En relacion a los resultados se comprobo, que, al ser implementado el
sistema, hubo una reduccion notoria de tiempo en el proceso de realizar una venta,
como también en la busqueda de productos, también se visualizé una notable baja en el
namero de atenciones no concluidas, en un promedio de 40 a 4 veces. Se concluyd que
el sistema brinda informacién de datos que pueden ser utilizados en tiempo real,
permitiendo superar debilidades y obtenido considerables mejoras en el control de los
procesos tales como venta, almacén e inventario. De la presente tesis se tomara en
cuenta las definiciones de la variable dependiente, al ser un término de importancia para

el proyecto.

Sanchez Delgado (2020), como titulo de su tesis determiné establecer como objetivo
un sistema web que se adecue a los procesos que tiene la empresa. A causa de lo
importante que es un sistema para poder depositar, procesar e intercambiar informacién
en corto tiempo. Razdn por la cual decidieron implementar un sistema de control de
compras y ventas para el correcto manejo de informacion. En la presente investigacion
se utiliz6 una metodologia de RUP y herramientas tecnoldgicas como programacion en
PHP, sistema de base de datos MySQL. Por ende, se concluye que, con la

implementacién del sistema, generard un mejor desempefio en los procesos del area de
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ventas en la empresa. De la presente tesis, se referenciara algunas definiciones

tecnoldgicas para el desarrollo del presente estudio.

Aquino & Huaccachi (2020), en su investigacion definié como objetivo como influye
un sistema web para el control de ventas de la botica Pharma Ebenezer. La presente
investigacién tomo como disefio la investigacion pre - experimental. Su poblacién es de
1200 ventas (21 fichas de registro) y tomo como muestra 292 procesos de ventas. En
relacion a resultados que se obtuvieron se muestra una significativa diferencia entre el
antes y después dentro de la venta y el tiempo que demora en realizar el despacho.
Como conclusion se observa que la implementacion del sistema web tuvo una
significativa influencia en el control de ventas de la empresa. De la presente
investigacién se tomaran las definiciones de la variable dependiente proceso de control

de ventas al ser un término de importancia para la investigacion.

Araujo Acufia (2017), en su investigacion tuvo como objetivo determinar como
influye el desarrollar e implementar de un sistema para el proceso comercial o también
conocido como proceso de cotizaciones en la empresa. La tesis tomo como disefio de
investigacion pre - experimental y tipo de estudio de investigacion aplicada, con un
indice en efectividad de cotizaciones de 72 cotizaciones por 1 mes definido en 15 diasy
el indice de comercialidad con 7 grupos de dias por 1 mes. Como resultado de
implementar el sistema web en la organizacion, da un aumento en el indice de
efectividad de cotizaciones como también para el indice de comercialidad. En
conclusion, el sistema web para el proceso comercial, tuvo una influencia positiva en la

empresa Equisoft Peri SAC, ya que aumentaron los indices de efectividad de las
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cotizaciones y el indice de comercialidad. De la esta investigacion se tomara en cuenta
la informacion con respecto al segundo indicador del proceso de ventas, que brinda mas

informacidn al momento de definir dicho indicador en la presente investigacion.

Véasquez Kens (2021), en su tesis definié como objetivo determinar si un sistema
web en el proceso de ventas influye en la empresa Inversiones Siade. Metodologia
RUP. La presente tesis fue de tipo aplicada , de disefio experimental, utilizo una
poblacion de 3780 clientes y una muestra de 348 clientes. En relacion a los resultados
obtenidos hubo un incremento del indice de servicio de 8.43%, y también en el indice
de cumplimiento se tuvo un incremento de 8.91%. Se concluye que el sistema web
proporciona una influencia positiva en el proceso de ventas. De este estudio se tomaran
en cuenta las definiciones de la metodologia usada, gestor de base de datos para el

presente proyecto de investigacion.

INTERNACIONALES

Ajila & Pineda (2019), determind como objetivo mejorar los procesos que se
realizaban de forma manual como el control de stock, de clientes, proveedores y cartera
para cobrar. Esta tesis utilizo la metodologia SCRUM, no experimental. Todo software
utilizado fue software libre, para reducir los costos de desarrollo y evitar el pago de
licencias. Como resultado tuvo una considerable mejora frente a los procesos que se
realizaban en hojas Excel anteriormente y también manual. De esta tesis, se obtendré el

concepto, fases y desarrollo de un sistema con metodologia SCRUM.

Nufiez & Guerra (2021), determind como objetivo general el desarrollo de una

aplicacion web, que solucione el problema que se da al recolectar y gestionar los
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pedidos de la organizacion. Esta investigacion utilizé la metodologia XP, el tipo de
investigacion experimental. Como resultado se obtuvo el facil manejo de la aplicacion
web, herramienta flexible multiplataforma, versatil que generd ayuda para mejorar los
procesos de tiempo y ejecucion en la empresa. De esta investigacion, se tomara en
cuenta la flexibilidad del uso de herramientas en la empresa que brindan mayor

informacidn para el desarrollo del presente estudio.

Zamora Irrazabal (2021), determin6 como objetivo desarrollar un sistema web que
pueda manejar las fases de las areas de: almacén, ventas y reportes. Esta investigacion
se desarroll6 en la metodologia RUP. El lenguaje utilizado para el desarrollo de la
aplicacion fue PHP y como motor de base datos optaron por MariaDB, a su vez
utilizaron herramientas de librerias ligeras y rapidas como jQuery y JavaScript. Como
resultado dio mayor manejabilidad al vendedor, obteniendo mayor control de las ventas
y tener la informacion bien organizada. De esta tesis, se obtendra la flexibilidad en el

uso de las herramientas.

Mayta Jimenez (2020), determiné como principal objetivo el desarrollo de un
sistema de informacidn que proporcione la correcta administracion y optimo control de
ventas, de tal manera que pueda optimizar los procesos dentro de la empresa. Para esta
tesis se utilizé la metodologia SCRUM. Ademas, se utilizd los factores de calidad. Para
evaluar y medir la calidad de los productos empleando la norma ISO 25000 y sus
criterios correspondientes. Como resultado se logro los objetivos planteados frente a la

problematica existente, produciendo un sistema de calidad y confiable que permita
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administrar y controlar las ventas. De esta tesis, se obtendra el concepto, fases y

desarrollo de un sistema con metodologia SCRUM.

Pardo Sarango (2019), tuvo por objetivo general el desarrollo un sistema web y
determinar la usabilidad en el proceso de venta y crianza de cerdos. Opto por la
metodologia SCRUM. Utilizo para la el estudio del sistema el 100% de la poblacion.
Como resultado de la evaluacion de la usabilidad del sistema, aplicando una entrevista a
los usuarios se obtuvo el 93.75% de satisfaccion. En conclusion, el sistema permite
generar los reportes de ventas realizadas de forma fécil y rapida. De esta esta
investigacion se tendra en consideracion el uso de la metodologia SRUM para el

presente proyecto.

SISTEMA WEB

Lujan Mora (2002) El sistema WEB es una aplicacion de cliente/servidor, donde se
comunica el cliente, el servidor y el protocolo mediante el que se comunican (HTTP),

donde el programador no lo crea ya que estan estandarizados.
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Figura 3: Esquema basico de aplicacion web

<

Protocolo

- HTTP
Cliente Servidor

NAVEGADOR SERVIDOR WEB
Fuente: Lujan Mora (2002)

Joaquin Molina (2007), define sistema web como un sistema informatico
utilizado por usuarios que pueden acceder a un servidor web y navegar
mediante el uso del internet. No hay necesidad instalar un software debido al

uso practico de un navegador web.

Cortijo, Cubero & Berzal (2007), define sistema web como la ejecucion de un
software en el servidor donde se genera ficheros HTML de forma automatica, lo
cual permite al usuario tener la informacion actualizada que se dispone

directamente de la base de datos de una empresa.

MVC (Modelo Vista Controlador)

Flores & Acuiia (2014), EI MVC es la arquitectura de un software que sigue un

patrén donde son divididos los datos de una aplicacion en tres distintos componentes.

Modelo: Es la informacion especifica representada para el funcionamiento del

sistema.
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Vista: Es el formato adecuado que representa el modelo y asi poder interactuar con

el usuario.

Controlador: Este responde al uso del modelo para las acciones del usuario,

haciendo peticiones al modelo y probablemente a la vista.

Figura 4: Modelo Vista Controlador (MVC)
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Saumentar()
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Vista izn::'t(:l?d:;r Modelo
(View) © f € (Model )

Fuente: Flores & Acuia (2014)
BASE DE DATOS

Angel Arias (2016), Es la agrupacion de datos que proporcionan informacion a los
usuarios donde les permite hacer acciones de insercion, actualizacion y eliminacion de

datos.
SISTEMA DE GESTION BASE DE DATOS (SGBD)

Angel Arias (2016), Conjunto de programas que permiten gestionar la base de datos.
Donde como objetivo principal es controlar la manipulacion de la base de datos por el

usuario, para tener una base de datos organizada y que sea manipulable por terceros.
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Los sistemas de gestion de base de datos mas utilizados son:
MySQL

SQL Server

Oracle

PostgreSQL

MySQL

Cobo, Gémez, Pérez & Rocha (2005), denominan como un sistema que
administracion la base de datos relacionales, de manera répida, solida y flexible. Ideal
para sistemas de transaccion on-line, la cual proporciona la posibilidad de realizar varias

consultas de forma rapida.
Ventajas que ofrece MySQL.:
Es de uso gratuito, haciendo uso de su licencia GPL.

Esta desarrollado en C y C++, el cual da la facilidad de integrarse en otras

aplicaciones.

Es portable, puede ser usado en varios sistemas operativos como Mac X, Linux, Unix

y Microsoft Windows.

Permite trabajar como servidor multiusuario y que puede realizar multiples
subprocesamientos, en otras palabras, controla el acceso a los datos por maltiples

usuarios.
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Figura 5: Logotipo
MvSOI

My

Fuente: MySQL.com

PROCESO DE VENTAS

Garcia Bobadilla (2009), es el proceso donde el vendedor interactia, se comunica y
negocia con el vendedor para adquirir un producto y/o servicio en el precio y las

condiciones que se hayan acordado.

Staton (2000), Es la secuencia de fases que el vendedor utiliza ante un cliente

potencial para negociar y producir en el cliente la compra de un producto deseado.

Armstrong & Kotler (2013) Los procesos de venta son multiples pasos cuyo objetivo
se centra en obtener nuevos clientes por parte de los vendedores, a su vez atender las

ordenes de estos mismos para concretar la venta.
A continuacion, se mencionan los pasos del proceso de ventas:

Prospeccion y calificacidn: En este paso se identifica a clientes adecuados para que la
venta sea exitosa. El vendedor debe saber como identificarlos tanto a buenos y malos,

ya que los clientes potenciales dan mayor posibilidad de crecimiento hacia la empresa.

Preaproximacion: Antes de atender a un cliente potencial, el vendedor debe
investigar y conocer su empresa para entablar un contacto con el cliente que esta

interesado en los productos y/o servicios que la empresa ofrece.
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Aproximacion: La presentacion del vendedor debe ser adecuada frente al comprador
desde un principio para formar una buena relacién, donde implica la apariencia, lineas
de apertura positivas y observaciones de seguimiento. Y sobre todo es crucial escuchar

al cliente.

Presentacion y demostracion: El vendedor debe ofertar al comprador los productos
y/o servicios que tiene la empresa y poder ayudar a solucionar sus problemas, mediante

una forma atractiva y convincente.

Manejo de objeciones: El cliente en ocasiones muestras objeciones y dudas del
producto, a lo que el vendedor debe aclarar y buscar ventajas frente a las objeciones del

cliente.

Cierre: Aclaradas las objeciones del cliente, para poder finalizar la compra el
vendedor vuelve a recalcar los beneficios del producto y asi lograr el cierre de la venta.
Este paso se debe efectuar con mayor fuerza para lograr que el cliente aprecie el

producto.

Seguimiento: Al culminar la fase de cierre, el vendedor debe agregar un valor
agregado como la instalacién del producto y/o servicio o alguna promocion para que el

cliente vuelva a realizar mas compras y tener una comunicacion constante con el cliente.

Figura 6: Pasos del proceso de venta

Presentacion
Aproximacion B y L
demostracion

Prospeccion
y calificacion

Preaproximacion

Manejo

- - i I - -
de objeciones Cierre Seguimiento

Fuente: (Armstrong & Kotler, 2013)
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En esta investigacion se seleccionara la dimension cierre del proceso de ventas, e

indicadores tomados de este mismo para el desarrollo de la presente investigacion.

Chacon Baiz (2019), El porcentaje de crecimiento de ventas es aquel porcentaje que
indica cuanto incrementaron o disminuyeron las ventas en un determinado lapso de
tiempo. El producto a adquirirse da por comienzo al analisis del desarrollo actual de

ventas y determinar si se estd manejando de manera correcta.

PCV—(VR) 1) x 100
N

PCV = Porcentaje de crecimiento de ventas
VR = Valor reciente
VA = Valor anterior

Jonathan Llamas (2020), Es el conjunto de ventas realizadas en una empresa de

determinados productos y/o servicios durante un periodo de tiempo.

VVP =PV xUV

VVP = Volumen de ventas por producto

PV = Precio de venta

UV = Unidades vendidas
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Metodologia RUP

Para Amo, Martinez & Segovia (2005), Es la metodologia que se basa en la

construccién de un software de forma ordenada y bien estructurada, tomando en cuenta

todas las actividades que requiere el usuario dentro del sistema software.

Figura 7: Estructura de RUP
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Fuente: Adaptado de RUP (IBM, s. 1.)

Metodologia XP

Borrero (2003), define que es una metodologia que se usa para el desarrollo de

software, de forma rapida y de mejor calidad que otorga mas beneficio al cliente.

Caracterizado por poseer ciclos breves para su desarrollo.



Figura 8: Procesos de la metodologia XP
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Metodologia SCRUM

Bahit (2012), infiere que es una metodologia para el desarrollo de proyectos en un
marco de trabajo incremental e iterativo. Cuya estructura se basa en ciclos de trabajo o
también conocidos como SPRINTS. Son iteraciones que van sucediendo una detras de

otra en un periodo de 1 a 4 semanas y que se ejecuta de forma consecutiva.

Marco De Trabajo; lo conforman:

El SCRUM Master

El Product Owner

Team

30



Figura 9: Metodologia SCRUM

Customer

Fuente: Actas de simposio-taller Estrategias y herramientas para el aprendizaje y la

evaluacioén (Jenui 2013)
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3.1 Tipo y disefio de Investigacion

La presente investigacion fue determinada como aplicada pre - experimental que se
Ilegara a concluir en la empresa EZ PC TECHNOLOGY SAC y los resultados

generados se enfocaran en la empresa.

Mufioz Rocha (2015), define una investigacion aplicada, como la encargada que

aplica los conocimientos obtenidos de manera inmediata.

Baena Paz (2014), la investigacion aplicada centra su objeto de estudio en poner en
practica todas las teorias que se han generado, con el fin de resolver las necesidades de

que la sociedad plantea.

Lucas, Noboa (2010), menciona que los disefios pre experimentales son los que
carecen de garantia para poder verificar la causalidad, esto se debe ya sea por falta de

elementos aleatorios, capacidad para llevar control u otras condiciones.
El presente disefio se formula de la siguiente forma:

Figura 10: Disefio pre experimental

G 0, X 0,

Fuente: (Gdmez, 2006)
G: Grupo de sujetos experimental

O1: El proceso de ventas antes de ser implementado con el Sistema WEB para el
proceso de control de ventas de equipos de telecomunicaciones en la empresa EZ PC
TECHNOLOGY S.A.C. (Pre Test)

X: Variable independiente (Sistema WEB)
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O2: El proceso de ventas después de ser implementado con un Sistema WEB para el
proceso de control de ventas de equipos de telecomunicaciones en la empresa EZ PC

TECHNOLOGY S.A.C. (Post Test)

Cegarra Sanchez (2012), define método hipotético como el camino a seguir en busca
de soluciones frente a los problemas que se plantean. A lo que se formula una hipétesis
de las posibles soluciones a los problemas y luego comprobar si estos datos obtenidos

estan de acuerdo con las soluciones planteadas.
3.2 Variables y Operacionalizacion
Esta investigacion esta conformada por 2 variables, las cuales don:

Como variable independiente tenemos: Sistema Web. Cuando hablamos de un
sistema informatico, se entiende que es el sitio donde podemos navegar al acceder a un
servidor web, con un usuario a traves del uso de un navegador. En el que también

podemos comprar y vender productos y/o servicios.

Como variable dependiente se tiene: Proceso de control de venta. A lo que se define
como la interaccion del vendedor con el cliente a través de la comunicacion y la
negociacion para adquirir un producto y/o servicio, cumpliendo con el precio y las

condiciones acordadas.

La forma operacional de la variable independiente (Sistema Web), se define como:
Un sistema web que podra permitir a la empresa EZ PC TECHNOLOGY S.A.C. tener
el control de sus ventas mediante el uso del internet, y tener un mejor proceso al

momento de realizar las ventas.
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La forma operacional a la variable dependiente (Proceso de Control de Venta), se
define como: El proceso cuyo trabajo es administrar y controlar las ventas en la empresa
EZ PC TECHNOLOGY S.A.C., alo que se toma la dimensién Cierre de las fases del
proceso de control de ventas, y se opta por indicadores: El porcentaje de crecimientos

de ventas y volumen de ventas por producto.
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Tabla 1: Operacionalizacién de variables

TIPO DE VARIABLE DEFINICION DEFINICION DIMENSION INDICADORES
VARIABLE CONCEPTUAL OPERACIONAL
(Lujan Mora, 2002) El Es un sistema web que
: S podré permitir a la
sistema WEB es una aplicacion
de cliente/servidor, donde se empresa EZ PC
) . . . ’ . TECHNOLOGY S.A.C.
Variable Sistema comunica el cliente, el servidor y
. . tener el control de sus
Independiente WEB el protocolo mediante el que se .
. ventas mediante el uso del
comunican (HTTP), donde el . .
internet, y tener un mejor
programador no lo crea ya que
, . proceso al momento de
estan estandarizados. .
realizar las ventas.
Porcentaje de
(Stanton, 2000) Es la Cierre crecimiento de
o Es el proceso cuyo ventas
secuencia de fases que el . .
. Proceso . . trabajo es administrar y
Variable vendedor utiliza ante un cliente
Dependiente Control de otencial para nedociar controlar las ventas en la
P Venta rozucir en erl)clientg la cor%/ ra empresa EZ PC
P . ot e P8 | TECHNOLOGY S.A.C. Cierre Volumen de
€ un producto deseado. ventas por producto

Fuente de elaboracién propia
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Tabla 2: Tabla de indicadores

DIMENSION

Cierre

INDICADOR

Porcentaje de
crecimiento de
ventas

DESCRIPCION

(Chacon Baiz,
2019) El porcentaje
de crecimiento de
ventas es aquel
porcentaje que
indica cuanto
incrementaron o
disminuyeron las
ventas en un
determinado lapso
de tiempo.

TECNICA

Fichaje

UND.
MEDIDA

Proporcion

INSTRUMENTO

Ficha de registro

FORMULA

PCV
Valor reciente

"~ |Valor anterior
— 1] x 100

Cierre

Volumen de
ventas por
producto

(Llamas, 2020)
Es el conjunto de
ventas realizadas en
una empresa de
determinados
productos y/o
servicios durante un
periodo de tiempo.

Fichaje

Proporcion

Ficha de registro

VVP
= Precio de venta x
Unidades vendidas

Fuente de elaboracion propia
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3.3 Poblacion, muestra y muestreo

Para Casas (2017) se refiere a la poblacién como un conjunto finito (posibilidad de
cuantificar los elementos) o infinito (imposibilidad de cuantificarlos) de elementos o

individuos que componen un sistema a estudio.

Hernandez (2012) es el conjunto de entes (personas, animales o cosas) sobre los que

se va llevar a cabo la investigacion estadistica.

Segun Gdémez, (2016) Poblacion es un conjunto de casos definidos, limitados y
accesibles, para posteriormente en base a una serie de criterios predeterminados ejecutar

la eleccion de la muestra.

Para la presente investigacion desarrollada en la empresa EZ PC TECHNOLOGY
SAC determinada para el proceso de ventas, la poblacién se determind por 50 ventas

realizadas en 4 semanas las cuales han sido registradas en 20 fichas de registro.

Tabla 3: Tabla de la poblacién

INDICADOR POBLACION TIPO
PORCENTAJE DE Comprobante
50
CRECIMIENTO DE VENTAS De venta

VOLUMEN DE VENTAS POR
70 Producto
PRODUCTO

Fuente de elaboracion propia

Segun Lopez (2017) la muestra es definida como una de las situaciones de mayor
parte, a la que no se puede estudiar en su totalidad, sino que se tiene que definir un
fragmento o grupo de estos para luego realizar la equivalencia de los resultados a su

totalidad, en un proceso que se conoce como inferencia estadistica.
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Figura 11: Formula muestra

n

2%+ N+ (p* q

T(N—Dx EZ+Z2%(p* Q)

N = Poblacién (50)

Z = Nivel de confianza (1.96)

p = Probabilidad de éxito (0.5)

n = Tamano de muestra

E = Error muestral (0.05)

g = Probabilidad de fracaso (0.5)

(1.96)% * 50 = (0.5 = 0.5)

n

Tabla 4: Tabla de la muestra

T (50— 1) * (0.05)2 + (1.96)2 % (0.5 * 0.5)

PRODUCTO

INDICADOR MUESTRA TIPO
PORCENTAJE DE CRECIMIENTO Comprobante
DE VENTAS * de venta
VOLUMEN DE VENTAS POR
61 Producto

Fuente de elaboracion propia

Gutiérrez (2016) define muestreo al procedimiento de obtener informacion

estadistica precisa a partir de una poblacion y los conjuntos de elementos que forman

parte de él. EI muestreo deduce sobre la poblacion parcial que apunta a deducir a la

poblacion general.
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Grande, Abascal (2005) definen el muestreo aleatorio simple a aquel que se basa en
la dificultad de disponer a partir del marco adecuado, localizar las unidades de las

muestras seleccionadas.

En esta investigacion, se utilizara el muestreo estratificado y muestreo simple, debido
a que se tomaran estratos de toda la poblacion (ventas) y se seleccionaran mediante un
método aleatorio. Ademas de ser acorde este tipo de muestreo para desarrollar esta

investigacion.

3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Para Garcia (2005) define que la técnica en un conjunto de procedimientos para la
trasformacion de una realidad exterior mediante el uso de un instrumento conforme a un

lenguaje especifico.

Una de las técnicas empleadas en esta investigacion fue la de fichaje. Segin Milano
(2016) define fichaje a la técnica utilizada por investigadores de modo que recolectan y
almacenan informacién, donde se encuentran datos, extension y variables referidos al

mismo tema.

Para documentar los datos, se empled la técnica fichaje la cual es la sistematizacion
intelectual del trabajo en fichas bibliograficas, de observacién, de registro, entre otras,

que sirven para la organizacion de ideas.

El tipo de fichaje utilizado para esta investigacion, fue las fichas de registro. Esta
herramienta en el lapso de 4 semanas antes mencionadas, registrar los datos para medir

los indicadores presentados en esta investigacion.

En esta presente investigacion se elaboraran fichas donde se recolectaran los datos de

los sucesos presentados durante los dias del estudio, generando una correcta recoleccion
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de datos para el abastecimiento de las fichas de registro, con la finalidad de abastecer de

datos y medir las variables expuestas en la investigacion.

FR1: Ficha registro N°1 “Porcentaje de crecimiento” (Anex 5y 7)

FR2: Ficha registro N°2 “Volumen de ventas” (Anex 6 y 8)

Durante el desarrollo del proyecto, se realizaron visitas continuas a la empresa y

reuniones via video llamada con el gerente a fin de realizar la toma de datos

correspondientes que se mediran en el pre - test y posteriormente en el post - test.

Tabla 5: Técnicas e instrumentos para la recoleccion de datos

VARIABLE

Proceso de
Control de
Ventas

INDICADOR

Porcentaje de
Crecimiento de
Ventas

INSTRUMEN
TO

Ficha de
registro

TECNICA

Fichaje

FUENTE

Ficha de
porcentaje de
crecimiento
de ventas
hecha en base
al
investigador
tanto como
caracteristicas
como
objetivos

INFORMANTE

Area de ventas

Volumen de
Ventas por
producto

Ficha de
registro

Fichaje

Ficha de
volumen de
ventas por
producto
hecha en base
alas
caracteristicas
del
investigador
y objetivos

Area de ventas

Fuente de elaboracion propia
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3.5 Procedimientos

En el desarrollo de procedimientos de esta investigacion se demostrd la confiabilidad
de estudio. Martinez Miguélez (2006), define confiabilidad como la posibilidad de

mostrar resultados idénticos al repetir una investigacion mas de una vez.

Mufios Rocha (2015), Confiabilidad es la coherencia de los datos y la informacion
que se obtienen al aplicar una técnica y los instrumentos que aseguran la consistencia en

los resultados.

Triola (2004)a través del nivel de confianza se obtiene la tasa de sucesos de un

determinado procedimiento para poder construir este mismo.

Figura 12: Grado de confiabilidad

Escala Nivel
0.00 < sig. = 0.20 Muy bajo
0.20 <= sig. < 0.40 Bajo
0.40 == sig. < 0.60 Regular
0.60 <= sig. = 0.80 Aceptable
0.80 ==sig. = 1.00 Elevado
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Indicador N° 1: Porcentaje de crecimiento de ventas

Figura 13: Correlacion porcentaje de crecimiento de ventas

Correlaciones

TEST Porcentaje de
Crecimiento de Ventas

Correlacion de Pearson
Sig. (bilateral)

M

RETEST Porcentaje de

Crecimiento de Ventas

Correlacion de Pearson
Sig. (bilateral)
]

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

Fuente de elaboracion propia

TEST

Forcentaje de

Crecimiento de

Ventas

20
815"
,000
20

RETEST

Forcentaje de

Crecimiento de

Ventas
8157
000
20
1

20

Segun el coeficiente de Pearson para determinar la confiabilidad del instrumento

porcentaje de crecimiento de ventas, realizada en el SPSS es del 0,815, lo que se llega a

deducir una confiabilidad elevada, por ende, el instrumento es confiable.

Indicador N° 2: Volumen de ventas por producto

Figura 14: Correlacion volumen de ventas por producto

Correlaciones

TEST Volumen de Ventas por
Producto

Correlacion de Pearson
Sig. (bilateral)

N

RETEST Volumen de Ventas Correlacion de Pearson
por Producto Sig. (bilateral)
N

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

Fuente de elaboracion propia
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Segun el coeficiente de Pearson para determinar la confiabilidad del instrumento
volumen de ventas por producto, realizada en el software SPSS es del 0,782 lo que

significa que tiene una confiabilidad aceptable, por tanto, es un instrumento confiable.

La presente investigacion tiene la validez empleada conforme a lo aplicado mediante

la validacion por expertos para los instrumentos a nivel de construccion y contenido.

Por consiguiente, el término a utilizar y que es indispensable para la presente
investigacion es la validez aplicada mediante un juicio de expertos. La validacion del
instrumento de observacion, realizado por un determinado experto en los temas, el cual

pueda brindar su punto de vista en la calidad de cada indicador correspondiente.
Para Indicador N°1:

Tabla 6: Validez Juicio de Experto de la Ficha de Registro del Indicador Porcentaje de

Crecimiento de Ventas

GRADO
N° EXPERTO ACADEMIC PUNTAJ OBSERVAC
E ION
O
CARLA ABREGU .
1 MARCOS Magister 81 % Excelente
GAUTAMA VARGAS .
2 VARGAS Magister 80% Excelente
ROSANGELA ABREGU .
3 MARCOS Magister 80% Excelente
PROMEDIO 80% Excelente

Fuente de elaboracion propia
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Para Indicador N°2:

Tabla 7: Validez Juicio de Experto de la Ficha de Registro del Indicador Volumen de

Ventas por Producto

GRADO
N° EXPERTO ACADEMIC PUNTAJ OBSERVA
0 E CION

CARLA ABREGU . 0

1 MARCOS Magister 81 % Excelente
GAUTAMA VARGAS . 0

2 VARGAS Magister 80% Excelente
ROSANGELA ABREGU . 0

3 MARCOS Magister 80% Excelente

PROMEDIO 80% Excelente

Fuente de elaboracion propia

3.6 Métodos de analisis de datos

Urbina (2005), menciona que el método mas adecuado para definir la confiabilidad

de los resultados obtenidos realizadas en una prueba, esta basada en la aplicacion del

instrumento dos 0 mas veces.

En esta investigacion se aplicara la prueba estadistica de T-Student. Segin Gomez

(2014), menciona que la T de Student es una prueba que da la facilidad al investigador

para delimitar las estimaciones de poblaciones a partir de los datos de la muestra

obtenidas anteriormente. Dicha prueba se puede utilizar cuando la muestra es menor a

30.
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Figura 15: Dsitribuciones de Shapiro Wilk

Sig. < 0.05 Distribucion no normal, se aplica la prueba no
parametrica WILCOXON

Sig. == 0.05 Distribucion normal, se aplica la prueba
parameétrica T-STUDENT (depende del tamafio de la muestra)

A continuacion, se presenta la siguiente hipotesis estadistica, a partir de la siguiente

hipdtesis general.

Hipdtesis Nula (Ho): El Sistema web no aporta ninguna mejora en el proceso de
control de ventas de equipos de telecomunicaciones en la empresa EZ PC

TECHNOLOGY S.A.C.

Hipotesis Alterna (Ha): El Sistema web si aporta una mejora el proceso de control
de ventas de equipos de telecomunicaciones en la empresa EZ PC TECHNOLOGY

S.A.C.
HIPOTESIS ESPECIFICAS
Hipdtesis Especifica N°1 (HE1)

Ho: El Sistema web no incrementa el porcentaje de crecimiento de ventas en el
proceso de control de ventas de equipos de telecomunicaciones en la empresa EZ PC

TECHNOLOGY S.A.C.
H,: PCV,; <= PCV,
En donde:

PVCa,: Es Porcentaje de crecimiento en ventas previo al uso el Sistema WEB.
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PVCy: Es Porcentaje de crecimiento en ventas posterior al uso del sistema WEB.

Ha: El Sistema web incrementa el porcentaje de crecimiento de ventas en el proceso
de control de ventas de equipos de telecomunicaciones en la empresa EZ PC

TECHNOLOGY S.A.C.

H,: PCV, > PCV,

En donde:

PCV.: Porcentaje de crecimiento en ventas previo al uso del sistema WEB.

PCV4: Porcentaje de crecimiento en ventas posterior al uso del sistema WEB.

Hipotesis Especifica N°2 (HE2)

Ho: El Sistema web no incrementa el volumen de las ventas por producto en el
proceso de control de ventas de equipos de telecomunicaciones en la empresa EZ PC

TECHNOLOGY S.A.C.

H,:VV, <= VV,

Donde:

VV.: Volumen de ventas por producto previo al uso del sistema Web.

VV4: Volumen de ventas por producto posterior al uso del sistema Web.

Ha: El Sistema Web incrementa el volumen de ventas por producto en el proceso de
control de ventas de equipos de telecomunicaciones en la empresa EZ PC

TECHNOLOGY S.A.C.
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Hy:VV; > VV,

Donde:

VV.: Volumen de ventas por producto previo al uso del sistema WEB.

VV4: Volumen de ventas por producto posterior al uso del sistema WEB.
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3.7 Aspectos éticos

Esta investigacion esta basada en datos completamente profesionales, como
mantener la privacidad de la informacion otorgada por la empresa, de tal modo que esta
prohibido, dispersar o manipular la informacion con otras intenciones, asimismo que la

informacion obtenida sea utilizada de forma correcta.
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IV. RESULTADOS

Esta tesis se desarrolld en dos etapas en el que se determino la prueba pre —
experimental. Primero se hizo calculo del test y re_test utilizando los indicadores de la
variable cierre del proceso de ventas, demostrando el grado de confiabilidad estable y
aceptable, para luego realizar la comparacion con el sistema implementado en su
totalidad, dando posibilidad a una comparacion Pre_test y Post_test segln la

informacion de datos que se obtuvo de esta investigacion.

Todos estos resultados se hicieron haciendo uso del software estadistico SPSS

Stadictics en la version 21.

Indicador N° 1: Porcentaje de crecimiento de ventas

Pruebas de normalidad

Kalmogorov-Smirnoy? Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
PRE TEST Porcentaje de 184 20 074 9349 20 229
Crecimiento de Ventas
POST TEST Porcentaje 207 20 024 872 20 013
de crecimiento de ventas
a. Correccidn de significacian de Lilliefors
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Si:

Sig. < 0.5 acepta una distribucion no normal.

Sig. >= 0.5 acepta una distribucion normal

Donde:

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

® PRE TEST Porcentaje de Crecimiento de Ventas

Histograma — Normal

Media=403
Desviacion estandar = 27,11
N=20

Frecuencia

-40,00 20,00 00 20,00 40,00 60,00

PRE TEST Porcentaje de Crecimiento de Ventas

POST TEST Porcentaje de crecimiento de ventas

Histograma — Normal

Media = 25 80
Desviacion estandar = 23,857

Frecuencia

50,00 -25,00 00 2500 50,00 75,00

POST TEST Porcentaje de crecimiento de ventas
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Prueba de muestras emparejadas

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas
95% de intervalo de confianza

Desv, Desv. Error de |a diferencia

» Media Desviacion promedio Infariar Superior t gl Sig. (bilateral)
Par1 PRETEST Parcentaje de  -21,76200 4176353 933861 -41,30793 -2,21607 -2,330 19 030
Crecimiento de Ventas - b
POST TEST Parcentajs

de cracimianto de ventas

90%

region de aceptacion

.729

5%

region de rechazo

L)

Z lower Z upper
20

estadistico de prueba

Ho: El Sistema Web no incrementa el porcentaje de crecimiento de ventas en el
proceso de control de ventas de equipos de telecomunicaciones en la empresa EZ PC

TECHNOLOGY S.A.C.

Ha: El Sistema Web incrementa el porcentaje de crecimiento de ventas en el proceso
de control de ventas de equipos de telecomunicaciones en la empresa EZ PC

TECHNOLOGY S.A.C.
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Figura 16: Distribucion T-Student

Tabla t-Student

Grados de

libertad 0.25 0.1 0.05 0.025 0.01 0.005
1 1.0000 30777 6.3137 127062  31.8210  B3.6550
2 0.8185 1.8856 28200 4.3027 5.9645 9.93250
3 0.7649 1.6377 23534 3.1824 45407 5.8408
4 0.7407 1.5332 21318 27765 3.7468 46041
5 0.7267 1.4759 20150 2 5706 33649 4.0321
5] 07176 1.4398 1.8432 2.448D 31427 3.7074
T 0T 1.4149 1.8946 2.3648 2.9878 3.4995
-] 0.7064 1.3968 1.8595 2.3060 2 8065 3.3554
a 07027 1.3830 1.833 22622 2.8214 3.2498
10 0.56998 1.3722 1.8125 22281 2. 7638 3.1683
1 06974 1.3634 1.7958 22010 27181 31058
12 06955 1.3562 1.7823 21788 2.6810 3.0545
13 06938 1.3502 1.7709 2.1604 2.6503 3.0123
14 06924 1.3450 1.7613 21448 2.6245 29768
15 0g912 1.3406 1.7531 21315 2.6025 29467
16 06901 1.3368 1.7458 21189 2.5835 29208
17 058582 1.3334 1.7386 2.1088 256689 28982
13 05384 1.3304 1.7341 2.1002 2.5524 28784
19 06876 1.3277 1.7281 2.0830 2.5395 2 BB09
20 06870 1.3253 1.7247 2 0860 25280 28453
21 06864 1.3232 1.7207 20796 25178 28314
22 05858 1.3212 1.7171 20739 2.5083 28188
23 05853 1.3185 1.7138 2.0687 2.4898 2.8073
24 06848 1.3178 1.7108 20639 24822 27970
25 06844 1.3163 1.7081 20585 24851 27874
26 06840 1.3150 1.7056 2.0555 24788 27787
27 05837 1.3137 1.7033 20518 24727 27707
28 05834 1.3125 1.7011 2.0484 24671 2.7633
29 056830 1.3114 1.6981 20452 24620 2. 7564
30 06828 1.3104 1.6873 20423 24573 2.7500
i 06825 1.3085 1.8955 2.03585 2.4528 27440
a3z 0.gaz2 1.3086 1.6939 20369 24487 27385
33 06820 1.3077 1.6924 2.0345 2.4448 27333
34 06818 1.3070 1.60909 20322 24411 27384
35 06816 1.3062 1.6896 2030 24377 27238
36 06814 1.3055 1.6883 2.0281 2.4345 27185
ar 06812 1.3049 1.6871 2.0282 24314 27154
aa 06810 1.3042 1.6880 20244 24288 27116
a9 06808 1.3036 1.6849 20227 24258 27078
40 06807 1.3031 1.6839 2021 24233 27045
41 06805 1.3025 1.68829 20185 2.4208 27012
42 06804 1.3020 1.6820 2013 24185 26981
43 0.ga02 1.3016 1.6811 2067 2.4163 26951
44 06801 1.3011 1.6802 20154 24141 26923
45 06800 1.3007 16784 20141 24121 2 GB96
46 067940 1.3002 1.6787 20129 2.4102 26870
a7 06797 1.2998 16778 2017 2.4083 2 GB46
48 06796 1.2994 18772 2.0108 24068 26822
49 06795 1.2991 1.67B6 2.00596 2.4048 2 GA00
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Indicador 2: Volumen de ventas por producto

Pruebas de normalidad

Kaolmagorov-Smirnoy? Shapiro-Wilk
Hstadistico gl Sig. Estaflistico al Sig.
PRE TEST Volumen de 217 70 ,ooo \BEEB 70 ooo
Ventas por Producto
POST TEST Volumen de 214 70 ,ooo 620 70 oo

ventas por producto

a. Correccidn de significaci

nde Lilliefors

CONTRASTE DE HIPOTESIS: PRUEBA DE NORMALIDAD

HO: La variable si tiene distribucion normal (p>0.05)

H1: La variable no tiene distribucion normal (p<0.05)

30

Frecuencia

00 200,00

PRE TEST Volumen de Ventas por Producto

Histograma

400,00

600,00

00,00

PRE TEST Volumen de Ventas por Producto

Media = 243 45

— Mormal

Desviacion estandar = 253 343
N=70

1000,00
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POST TEST Volumen de ventas por producto
Histograma — Normal
40 Media = 1436,20
Deﬁsviuacion estandar = 1648 383
k]
[
c
[
3
o
o
w
N
00 2000,00 4000,00 5000,00 000,00 10000,00 12000,00
POST TEST Volumen de ventas por producto
Prueba de rangos con signo de Wilcoxon
Estadisticos de prueba®
Rangos
g POST TEST
Rango Suma de Volumen de
N promedio rangos ventas por
POSTTESTVolumende  Rangos negativos 0? 00 00 producto -
ventas por producto - ” b PRETEST
PRETESTVolumende ~_andos positivos 85 33.00 2145.00 Volumen de
Ventas por Producto Empates 5° Ventas por
Total 70 Producto
b
a. POST TEST Volumen de ventas por producto < PRE TEST Volumen de Ventas por z -7,009
Producta Sig. asintotica(bilateral) ,000
b, POST TEST Volumen de ventas por producto > PRE TEST Volumen de Ventas por -
Praducto a. Prueba de rangos con signo de
Wilcoxon
¢. POST TEST Volumen de ventas por producto = PRE TEST Valumen de Ventas por
Producto b. Se basa enrangos negativos.

Ho: El Sistema Web no incrementa el volumen de ventas por producto en el proceso
de control de ventas de equipos de telecomunicaciones en la empresa EZ PC

TECHNOLOGY S.A.C.

Ha: El Sistema Web incrementa el volumen de ventas por producto en el proceso de
control de ventas de equipos de telecomunicaciones en la empresa EZ PC TECHNOLOGY

S.AC.
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V. DISCUSION

La presente investigacion con titulo “Sistema WEB para el proceso de control de
ventas de equipos de telecomunicaciones en la empresa EZ PC TECHNOLOGY
S.A.C.” al ser implementado se obtiene el incremento en el porcentaje de crecimiento de
ventas en un 21% y de igual forma en el volumen de ventas por productos se logro

aumentar el nimero de veces que un producto puede ser vendido.

El logro notable de este resultado con el sistema WEB demuestra que es una
herramienta necesaria para el proceso de ventas de cualquier organizacién que se dedica
a la compra/venta de productos y/o servicios, debido a su facil manejo en momentos

oportunos que un vendedor necesite ayuda para realizar una venta potencial.
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VI. CONCLUSIONES
Las siguientes conclusiones en esta investigacion son:

Primero se puede concluir que el sistema WEB da un incremento en el porcentaje de
crecimiento de ventas de 10.12% a 22.2% durante un determinado tiempo, dandose a

ver un considerable cambio para la empresa EZ PC TECHNOLOGY S.A.C.

Segundo se puede concluir que el sistema WEB también incrementa el volumen de
ventas por producto de 5 a 26 productos vendidos durante un determinado periodo de

tiempo. Dando un aporte de cambio a la empresa EZ PC TECHNOLOGY S.A.C.

En conclusidn, el sistema WEB ofrece una mejora en el proceso de control de ventas

de equipos de telecomunicaciones para la empresa EZ PC TECHNOLOGY S.A.C.
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VIl. RECOMENDACIONES

Para un mejor uso del sistema WEB se recomienda indagar mas investigaciones para
mantener la mejora constante, puesto que esa forma la empresa EZ PC TECHNOLOGY

S.A.C. podré percibir grandes cambios que beneficie en el area de ventas y demas areas.

Para finalizar, lo mas primordial y necesario es aplicar marketing en la empresa, ya
que hara mas efectiva para atraer a mas clientes potenciales, interesados en adquirir un

producto y/o servicio que una determinada empresa da a conocer.
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Anexo 01: Diagrama de Ishikawa
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Anexo 02: Carta de presentacion

//ﬁa Si tienes imaginacion y buscas
Lij =Z PC T=CHNOLOGY S.A.C tecnologia ¥z Pc es la solucion
\,\ /

AUTORIZACION PARA LA REALIZACION

Por medio del presente documento, yo Gonzalo Pantoja Santander,
identificado con DNI N° 72491772 y representante legal de la empresa EZ PC
TECHNOLOGY S.A.C. Con Ruc: 20604208859 Autorizo al Sr. Josue Erlinton Quispe
Noa identificado con DNI N° 71121377 a realizar la investigacién titulada
“Sistema Web para el Proceso de Control de Ventas de Equipos de
Telecomunicaciones en la Empresa EZ PC TECHNOLOGY $.A.C.". la mencionada
implementacién es realizada para el drea de ventas desde mes de noviembre
del ano 2021.

Se expide la presente constancia de implementacion, para fines que considere
pertinentes.

Cusco, 06 de diciembre del 2021

MZA. B LOTE. 06 P.J. VIVA EL PERU - SANTIAGO - CUSCO
CELULAR: 984483870 — 910402062

Technologyezpc@gmail.com
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Anexo 03: Resultado de la confiabilidad de instrumento (indicador 1)

Porcentaje de crecimiento de ventas

P C\Q o
@J =Z PC T=CHNOLOGY S.A.C
NG

A

INSTRUMENTO N° 01: TEST DE PORCENTAJE DE CRECIMIENTO DE VENTAS

Ficha de Registro -Test
Investigadores Gonzalo Pantoja Santander, Josue Erlinton Quispe Noa
Empresa EZ PCTECHNOLOGY Indicador Porcentaje de crecimiento de ventas
Variable Indicador Medida Formula
Control de ey " § Poezentale — (x'alor reciente ) e
ventas & E‘ valor anterior
item Fecha & 8| valor reciente (VR) Valor anterior (VA) PCV
1 4/10/2021 4 1235.16 1055.22 17.05
5/10/2021 5 1080.41 1235.16 -12.53
3 6/10/2021 2 1135.6 1080.41 5.11
4 7/10/2021 2 616.35 1135.6 -45.72
5 8/10/2021 3 596.63 616.35 -3.20
6 11/10/2021 2 488.16 596.63 -18.18
7 12/10/2021 3 489.69 488.16 0.31
8 13/10/2021 2 693.17 489.69 41.55
9 14/10/2021 1 641.03 693.17 -7.52
10 15/10/2021 3 530.33 641.03 -17.27
11 18/10/2021 2 836.31 530.33 57.70
12 19/10/2021 2 738.68 836.31 -11.67
13 20/10/2021 2 750.35 738.68 1.58
14 21/10/2021 3 873.8 750.35 16.45
15 22/10/2021 1 653.35 873.8 -25.23
16 25/10/2021 3 676.98 653.35 3.62
17 26/10/2021 3 683.17 676.98 0.91
18 27/10/2021 7 588.25 683.17 -13.89
19 28/10/2021 2 762.58 588.25 29.64
20 29/10/2021 3 1235.27 762.58 61.99

MZA. B LOTE. 06 P.J. VIVA EL PERU - SANTIAGO - CUSCO
CELULAR: 984483870 — 910402062

Technologyezpc@gmail.com
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INSTRUMENTO N° 02: RE-TEST DE PORCENTAIJE DE CRECIMIENTO DE VENTAS

Ficha de Registro -Test
I igadores G lo P j , Josue Erlinton Quispe Noa
Empresa EZ PCTECHNOLOGY Indicador Porcentaje de crecimiento de ventas
Variable Indicador Medida Formula
Control de PCV % 'g Porcentale o (l*nlar reciente )_ 5t
ventas s g' valor anterior
ftem Fecha 8| Valor reciente (VR) Valor anterior (VA) PCV
1 1/11/2021 2 1510.62 1235.27 22.29
2 2/11/2021 3 1352.08 1510.62 -10.50
3 3/11/2021 2 1397.46 1352.08 3.36
4 4/11/2021 2 844.15 1397.46 -39.59
S 5/11/2021 3 810.79 844.15 -3.95
6 8/11/2021 2 683.98 810.79 -15.64
7 9/11/2021 2 695.29 683.98 1.65
8 10/11/2021 4 972.40 695.29 39.86
9 11/11/2021 2 873.21 972.40 -10.20
10 12/11/2021 2 753.47 873.21 -13.71
11 15/11/2021 4 1240.61 753.47 64.65
12 16/11/2021 2 1038.98 1240.61 -16.25
13 17/11/2021 3 1054.49 1038.98 1.49
14 18/11/2021 3 1263.09 1054.49 19.78
15 19/11/2021 2 961.32 1263.09 -23.89
16 22/11/2021 3 914.47 961.32 -4.87
17 23/11/2021 3 933.15 914.47 2.04
18 24/11/2021 3 828.65 933.15 -11.20
19 25/11/2021 2 467.29 828.65 -43.61
20 26/11/2021 1 996.06 467.29 113.16
LOGY SAC.

et

TEST Porcentaje de
Crecimiento de Ventas

RETEST Porcentaje de
Crecimienio de Ventas

==_La correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

MZA. B LOTE. 06 P.J. VIVA EL PERU - SANTIAGO - CUSCO
CELULAR: 984483870 — 910402062

Technologyezpc@gmail.com
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Anexo 04: Resultado de la confiabilidad de instrumento (indicador 2)

Volumen de ventas por producto

/h/iﬁa
EE@') =Z PC T=ECHNOLOGY S.A.C
S /

INSTRUMENTO N° 03: TEST DE VOLUMEN DE VENTAS POR PRODUCTO

Ficha de Registro - Test
Investigadores Gonzalo Pantoja Santander, Josue Erlinton Quispe Noa
Empresa EZ PC TECHNOLOGY Indicador Volumen de ventas
Variable Indicador Medida Formula
Comtiel e we Unidades VVP =TPV xPUV
ventas
Total Productos | Precio unitario de
frem Bxes et Vendidos (TPV) venta (PUV) DO

KIT TECLADO Y MOUSE MICROSOFT WIRED 600, USB 2.0, COLOR NEGRO, FUNCIONALIDAD ESTANDAR. 2 38.49 76.98|

KIT TECLADO Y MOUSE LOGITECH MK120, USB, NEGRO. 2 4338) 86.77)
[MEMORIA RAM SO-DIMM HP S1 SERIES, 4GB DDRA 2 9341 186.82

KIT TECLADO Y MOUSE INALAMBRICO MICROSOFT DESKTOP 850, RECEPTOR USB, 2.40GHZ, NEGRO. 2 11334 226.69)

DISCO DURO SSD KING 24068 A400 1 13954 139,54
[MEMORIA RAM CORSAIR VENGEANCE LPX, 8GB, DDRA, 2400MHZ, CL16, NEGRO. 1 12523} 14523}

KIT OE TECLADO + MOUSE MICROSOFT WIRELESS DESKTOP 900 EN ESPANOL, COLOR NEGRO, RETAIL. 1 14597 145.97)

8 [DISCO DURO SSD HP 5700 250GB 2.5 SATA 1 147.44) 147.44)
5 |MEMORIA RAM SO-DIMM HP S1 SERIES, 8GB DDRA 3200 MHZ 2 165.69) 33139
IMEMORIA RAM KINGSTON FURY BEAST, 8GB DDRA 2666 MHZ o 170.10} 0.00)
[MEMORIA RAM HP V6 SERIES, 8GB, DDR4, 3200 MHZ 3 17432 522.95

DISCO DURO SSD WD 240GB GREEN 2.5 SATA 1 177.02 177.02}

KIT TECLADO Y MOUSE INALAMBRICO WIRELESS DESKTOP 3050, RECEPTOR USB, NEGRO, 2.4GH?. 2 185.42 370,83

[DISCO DURO WESTERN DIGITAL WD1DEZEX, CAPACIDAD 1TB, SATA 6GB/S, FORMATO 3.5" 2 186.40} 372.79|

DISCO DURO SEAGATE BARRACUDA, 1 TB, SATA 6GB/S, 64 MB CACHE, 3.5 1 194.79) 19479

6| FUENTE DE ALIMENTACION THERMALTAKE SMART STANDARD, 650W, ATX, 80 PLUS BRONZE, 100-240VAC. 2 20053} 401,06
17___|DISCO DURO SSD HP $700 178 2.5 SATA 2 21501} 43001
It DISCO DURO SEAGATE ST1000LMO48, 178, SATA 6.0 GB/S, 5400 RPM, 2.5°. 1 22829) 228.29)
DISCO DURO S5 KING S60GB A401 1 234.73) 23473

DISCO DURO SSD HP 5700 500GB 2.5 SATA 0 24655} 0.0
[MOTHERBOARD ASUS PRIME BASOM-A Il AMD B450 AM4 SOCKET, VGA, HDMI, DVI-D, USB 3.2 GEN2 2 209.99) 499.97]

[CASE GAMER TEROS TE1162N, MID TOWER, NEGRO, USB 3.0, USB 2.0, AUDIO. 1 258.86) 258.86

[CASE MSI MPG VAMPIRIC 010, ARGB, MID TOWER, ATX, NEGRO, USB 2.0 / USB 3.0 AUDIO. 1 26083} 260.83

DISCO DURO WESTERN DIGITAL WD20EZBX, 2TB, SATA 6GB/S, 3.5" 7200RPM, CACHE 256MB 1 264,80} 26480
[MEMORIA RAM CORSAIR CMV16GX4M1A2400C16, 16 GB, DDRA, 2400 MHZ, 1.2V, CL16. 1 26676} 266.76

[CASE GAMER TEROS TE-1143N, MID TOWER, ATX, 450W, NEGRO, USE 3.0 / 2.0, AUDIO. 2 271.23] 542.45
[MOTHERBOARD GIGABYTE AMD AS20M S2H (REV 1.X) AMD AS20, AMA, DDR, LAN, VGA, DVI-D, HOMI 1 29758 29758

KIT DE TECLADO Y MOUSE INALAMBRICO MICROSOFT DESIGNER, BLUETOOTH, BLUETRACK, NEGRO. a 301.80| 0.00
[MOTHERBOARD GIGABYTE AMD AS20M DS3H (REV. 1.0), AM4, DDR4, HDMI, DVI-D, DP, HD AUDIO. 1 34959 349.59)
[MEMORIA RAM KINGSTON FURY BEAST, 16GB DDR4 2666 MHZ 1 368.34) 368.34|
[PROCESADOR INTEL CORE 13-10105F 3.70 / 4.40 GHZ [ 389.57] 0.00)

3. TARJETA DE VIDEO GIGABYTE GEFORCE GT 730, 2GB DDR3, 64-BIT, VGA, HDMI, DL-DVI-, PCI-E 2.0 1] 391.29) 0.00]
3 |MOTHERBOARD ASUS PRIME HS10M-E, INTEL H510 LGA1200, VGA, HOMI, DP, US8 3.2 GEN1 1 393.99) 393.99
4 [CASE MSI MPG GUNGNIR 110R ATX, ARGB, MID TOWER, NEGRO, USB 2.0 / USB 3.0 AUDIO. 1] 416.16) 0.00]
5 |DISCO DURO SSD KING 48068 A400 0 42308 0.0
6| TARJETA DE VIDEO MS| NVIDIA GEFORCE GT 730, 268 DDR3, 64-BIT HDMI, VGA, DL-OVI-D PCI-E 2.0 0 42382 0.00)
7___|FUENTE DE ALIMENTACION CORSAIR TX-M SERIES TX650M, 650W, ATX, 80 PLUS GOLD, SEMI-MODULAR. 1 43637 436.37)
[MOTHERBOARD GIGABYTE B460M DS3H V2 (REV. 1.0} LGA1200, VGA, DVI-D, HDMI, USB 3.2 GEN 1 1 42477 4ea.77)

DISCO DURO SSD WD 250GB BLUE 3D NAND 2.6 1 46107 46107
[MOTHERBOARD M| BSGOM PRO-VDH, INTEL BS60, LGA1200, DDR4, HDMI, DVI-D, 4 X USB 3.2 GEN1 0 46761 0.00)
[MOTHERBOARD MB GB BS60M DS3H V2 SVL DDRA o 47582 0.0
TARJETA DE VIDEO GIGABYTE NVIDIA GEFORCE GT 1030, 2GB DDRA 64-BIT, LOW PROFILE. 1 47582 475.8)
[MONITOR TEROS TE3020N, 19.5 LED, 1600X900, HDMI / VGA / AUDIO. 1 49264 492.64)
14___|MONITOR LG 20MK400H, 19.57, 1366 X 768, HOMI / VGA / AUDIO. 1 51038 51038
4 [MOTHERBOARD ASUS PRIME BS60M-A, INTEL B560, LGA1200, DDRA, LAN, 2 X HDMI, 1 X DP, USB 3.2 o 51234 0.00)
46___|TARIETA DE VIDEO MS| NVIDIA GEFORCE GT 730, 4GB DDR3 64-BIT, HDMI/VGA/DL-OVI-D, PCHE 2.0 1 544.86) 544,86
I3 [CASE MSI ATX MPG SEKIRA 100R, ARGB, MID TOWER, NEGRO, USB 2.0/ USB 3.0 AUDIO. 1 54082 549.82)
% [PROCESADOR INTEL CORE 13-10105, 3.70 / 4.40 GHZ 0 551.78) 0.0
A [FUENTE DE ALIMENTACION EVGA SUPERNOVA NEX750G GOLD ATX, 750 WATT. 0 581.12] 0.00|
5 [MONITOR TEROS TE-F240W, 23.8" IPS, 1920X1080, FULL HD, 60HZ HOMI, VGA 0 613.09 0.0
[MONITOR TEROS TE-3176N, 27 IPS, 75HZ, 1920X1080, FULL HD, HOMI, VGA. 1 641,03 641.03
JIMPRESORA HP INK TANK 315 0 645.10 0.00|
[MONITOR LG 24MK430H-B, 23.8°, 1920X1080, IPS, FULL HD, HDMI / VGA / AUDIO. 1 650.89) 650.89)
[MOTHERBOARD MSI MAG B560M MORTAR, INTEL BS60, LGA1200, DDRA, HDMI, DP, USB-C 3.2 GEN 2X2. 1 653.35) 653.35
[MONITOR ADVANCE ADV-5021, 23,6 CURVO IPS, 1920X1080, FULL HD, HDMI, VGA, DC 0 675.57] 0.00}

56 |MONITOR ADVANCE ADV5022, 23.8° IPS, 1920X1080, FULL HD, HOMI, VGA, SPEAKER 0 675.57] 0.00)
57___|IMPRESORA CANON MULTIFU WIFI G310 1 595.29) 695.29
[ 58 |IMPRESORAHP INKTANK 415 1 70019 700,19
59 |IMPRESORA EPSON MULTIFU 13210 0 756.92} 0.00)
50___|PROCESADOR INTEL CORE 15-10400, 2.90 GHZ a 788.47] 0.00)
61 IMPRESORA EPSON MULTIFU L3250 1 866.16) £66.16|
IMONITOR LG 27MKS00M, 27° IPS, 1920X1080, FULL HD, HOMI / VGA / AUDIO. 0 88757 0.00)
[PROCESADOR INTEL CORE 15-11400F 2.60/ 4.40 GHZ o 92701 0.00)
IMPRESORA CANON MULTIFU WIFI G4111 1 996.06) 996.06|
[PROCESADOR AMD RYZEN 5 56006, 3.90 / 4.4GHZ 0 1326.46) 0.00)
[PROCESADOR AMD RYZEN 5 5600X, 3.70GHZ o 1511.32) 0.00)
[PROCESADOR INTEL CORE 17-11700F 2.50 / 4.90 GHZ S T T U] v 0 1569.04) 0.00]

58| PROCESADOR INTEL CORE 17-11700 2.50 / 4.90 GHZ - 5 w—,cg,‘” N [ ngﬂ ¥ S.A.C. 0 1659.26) 0.0
9___|PROCESADOR AMD RYZEN 7 57006, 3.80 / 4.60GHZ ! 0504208859 0 181215 0.00
0| PROCESADOR AMD RYZEN 7 S800X, 3.80GHZ 0 2238.17] 0.00

MZA. B LOTE. 06 P.J. VIVA EL PERU - SANTIAGO - CUSCO

CELULAR: 984483870 — 910402062
Technologyezpc@gmail.com
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INSTRUMENTO N° 04: RE-TEST DE VOLUMEN DE VENTAS POR PRODUCTO

Ficha de Registro — Re-Test

Investigadores | Gonzalo Pantoja Santander, Josue Erlinton Quispe Noa
Empresa | EZ PC TECHNOLOGY | indicador Volumen de ventas.
Variable Indicador Medida Formula
Conrolde Vv Unidades VVP =TPV x PUV
ventas
Total Productos | Precio unitario de
frem Sfoducos Vendidos (17V) | _venta (puV) i
TKIT TECLADO Y MOUSE MICROSOFT WIRED 600, USB 2.0, COLOR NEGRO, FUNCIONALIDAD ESTANDAR. 2 38.49) 76.93)
KIT TECLADO Y MOUSE LOGITECH MK120, USB, NEGRO. 2 4338 86.77)
IMEMORIA RAM SO-DIMM HP S1 SERIES, 4GB DDR4 2 93.41] 18682
KIT TECLADO Y MOUSE INALAMBRICO MICROSOFT DESKTOP 850, RECEPTOR USB, 2.40GHZ, NEGRO, 2 11334 226.69)
[DISCO DURO $5D KING 240GB A400 1 13954 13954
MEMORIA RAM CORSAIR VENGEANCE LPX, 8B, DDR4, 2400MHZ, CL16, NEGRO. 1 145.23) 145.23)
KIT DE TECLADO + MOUSE MICROSOFT WIRELESS DESKTOP 900 EN ESPANIOL, COLOR NEGRO, RETAIL. 1 14597 145.97]
DISCO DURO SSD HP 5700 250GE 2.5 SATA 1 147.44) 147.44
MEMORIA RAM SO-DIMM HP $1 SERIES, 8GB DDR4 3200 MHZ 2 165.69) 33139
10___|MEMORIA RAM KINGSTON FURY BEAST, 8GB DDRA 2666 MHZ 1 170.10f 170.10)
MEMORIA RAM HP V6 SERIES, BGB, DDR4, 3200 MHZ 3 17432) 522.95|
[DISCO DURO SSD WD 240GB GREEN 2.5 SATA 1 177.02} 177.02)
KIT TECLADO Y MOUSE INALAMBRICO WIRELESS DESKTOP 3050, RECEPTOR USB, NEGRO, 2.4GHZ. 2 185.42} 37083
[DISCO DURO WESTERN DIGITAL WD10EZEX, CAPACIDAD 1TB, SATA 6GB/S, FORMATO 35" 2 186.40} 372.79)
DISCO DURO SEAGATE BARRACUDA, 1 T8, SATA 6GB/S, 64 MB CACHE, 3.5". 1 194.79) 194.79)
FUENTE DE ALIMENTACION THERMALTAKE SMART STANDARD, 650W, ATX, 80 PLUS BRONZE, 100-240VAC. 2 200.53 401.06)
DISCO DURO SSD HP 5700 178 2.5 SATA 1 21501 215.01]
8 |DISCO DURO SEAGATE ST1000LMO4S, 1TB, SATA 6.0 GB/S, 5400 RPM, 2.5". 1 228.29) 228.29)
DISCO DURO 5D KING 960GB A401 1 23473 234.73)
DISCO DURO SSD HP 5700 S00GE 2.5 SATA 0 246.55) 0.00)
[MOTHERBOARD ASUS PRIME BASOM-A Il AMD 8450 AM4 SOCKET, VGA, HDM|, DVI-D, USB 3.2 GEN2 1 249.99) 249.99)
[CASE GAMER TEROS TE1162N, MID TOWER, NEGRO, USB 3.0, USB 2.0, AUDIO. 1 258.86) 258.86)
23 |CASE MSI MPG VAMPIRIC 010, ARGB, MID TOWER, ATX, NEGRO, USB 2.0 / USB 3.0 AUDIO. 1 260.83) 260.83)
24___|DISCO DURO WESTERN DIGITAL WD20EZBX, 2T8, SATA 6GB/S, 3.5" 7200RPM, CACHE 256MB 1 264.80) 264.80)
25 |MEMORIA RAM CORSAIR CMV16GXAM1A2400C16, 16 GB, DDRA, 2400 MHZ, 1.2V, CL16. 1 266.76) 266.76)
26___|CASE GAMER TEROS TE-1143N, MID TOWER, ATX, 450W, NEGRO, USB 3.0/ 2.0, AUDIO. 2 27123 542.45)
27 |MOTHERBOARD GIGABYTE AMD AS20M S2H (REV 1.X) AMD AS20, AM4, DDR4, LAN, VGA, DVI-D, HOMI 1 29758 29758
28___|KIT DE TECLADO Y MOUSE INALAMBRICO MICROSOFT DESIGNER, BLUETOOTH, BLUETRACK, NEGRO. 1 301.80) 301.80)
5 |MOTHERBOARD GIGABYTE AMD AS20M DS3H (REV. 1.0), AM4, DDRA, HDMI, DVI-D, DP, HD AUDIO. 1 349.59) 349.59)
[MEMORIA RAM KINGSTON FURY BEAST, 16GB DDRA 2666 MHZ 1 368.34) 36834
PROCESADOR INTEL CORE 13-10105F 3.70/ 4.40 GHZ (i 389.57) 0.00)
[TARJETA DE VIDEO GIGABYTE GEFORCE GT 730, 2GB DDR3, 64-BIT, VGA, HOMI, DL-DVI-, PCI-E 2.0 0 391.29) 0.00)
[MOTHERBOARD ASUS PRIME H510M-E, INTEL H510 LGA1200, VGA, HDMI, DP, US8 3.2 GEN1 1 393.99) 393.99)
[CASE MSI MPG GUNGNIR 110R ATX, ARGB, MID TOWER, NEGRO, USB 2.0 / USB 3.0 AUDIO. 1 416.16} 416,16}
5___|DISCO DURO SSD KING 480G8 A400 (] 42308 0.00)
6 ___[TARJETA DE VIDEO M NVIDIA GEFORCE GT 730, 2B DDR3, 64-BIT HDMI, VGA, DL-DVI-D PCI-E 2.0 1 423.8)) 42382
37___|FUENTE DE ALIMENTACION CORSAIR TX-M SERIES TX650M, 650W, AT, 80 PLUS GOLD, SEMI-MODULAR 1 436,37 43637)
38 |MOTHERBOARD GIGABYTE BAGOM DS3H V2 (REV. 1.0) LGA1200, VGA, DVI-D, HDMI, USB 3.2 GEN 1 1 444.77) 444.77)
39 |DISCO DURO SSD WD 250G BLUE 30 NAND 2.6 1 461.07) 461.07)
20 |MOTHERBOARD MS| BS60M PRO-VOH, INTEL BS60, LGA1200, DDR4, HDMI, DVI-D, 4 X USB 3.2 GEN1 0 467,61 0.00)
21___|MOTHERBOARD MB GB BS60M DS3H V2 SVL DDR4 1 47582 47582
72 |TARJETA DE VIDEO GIGABYTE NVIDIA GEFORCE GT 1030, 2GB DDRA 63-BIT, LOW PROFILE. 1 475.82) 47582
23 |MONITOR TEROS TE3020N, 19.5" LED, 1600X900, HDMI / VGA / AUDIO. 1 49264 49264
23 |MONITOR LG 20MK400H, 19.5", 1366 X 768, HDMI / VGA / AUDIO. 1 51038 51038
25 |MOTHERBOARD ASUS PRIME BS60M-A, INTEL B560, LGA1200, DDR4, LAN, 2 X HOMI, 1X DP, USB 3.2 0 51234 0.00)
76 |TARJETA DE VIDEO MSI NVIDIA GEFORCE GT 730, 4GB DDR3 64-BIT, HOMI/VGA/DL-DVI-D, PCHE 2.0 1 544.86) 540,86
A7___|CASE MSI ATX MPG SEKIRA 100, ARGB, MID TOWER, NEGRO, USB 2.0 / USB 3.0 AUDIO. 1 54982} 549.82]
28 ___|PROCESADOR INTEL CORE 13-10105, 3.70 / 4.40 GHZ 0 551.78) 0.00)
29 |FUENTE DE ALIMENTACION EVGA SUPERNOVA NEX750G GOLD AT, 750 WATT. (] 581.12) 0.00}
50 [MONITOR TEROS TE-F240W, 23.8" IPS, 1920X1080, FULL HD, 60HZ HOMI, VGA 0 613.09) 0.00)
5 MONITOR TEROS TE-3176N, 27" IPS, 75HZ, 1920X1080, FULL HD, HOMI, VGA. 1 641,03 641.03)
IMPRESORA HP INK TANK 315 1 645.10) 645.10)
MONITOR LG 24MKA30H-, 23.8°, 1920X1080, IPS, FULL HD, HOMI / VGA / AUDIO. 1 650.89) 650.89)
MOTHERBOARD MSI MAG BS60M MORTAR, INTEL BS60, LGA1200, DDR4, HDMI, DP, USB-C 3.2 GEN 2X2. 1 65333 65335
5 |MONITOR ADVANCE ADV-5021, 23.6” CURVO IPS, 1920X1080, FULL HD, HDMI, VGA, DC 0 675.57) 0.00)
56___|MONITOR ADVANCE ADV5022, 23.8' IPS, 1920X1080, FULL HD, HDMI, VGA, SPEAKER 0 675.57) 0.00)
57___|IMPRESORA CANON MULTIFU WIFI 63110 1 695.29) 695.29)
58 |IMPRESORA HP INK TANK 415 1 700.19) 700.19)
55 |IMPRESORA EPSON MULTIFU L3210 0 756.92] 0.00)
60___|PROCESADOR INTEL CORE 1510400, 2.90 GHZ a 78847 0.00)
61___|IMPRESORA EPSON MULTIFU L3250 1 866.16) 866.16)
62___|MONITOR LG 27MK600M, 27" IPS, 1920X1080, FULL HD, HDMI / VGA / AUDIO. 0 887.57) 0.00)
63 |PROCESADOR INTEL CORE 5-11400F 2.60/ 4.40 GHZ 1 927.01 927,01
©4___|IMPRESORA CANON MULTIFU WIFI G4111 1 996.06] 996.06)
[PROCESADOR AMD RYZEN 5 56006, 3.90 / 4.4GHZ 0 132646 0.00)
[PROCESADOR AMD RYZEN 5 5600X, 3.70GHZ 0 151132} 0.00)
[PROCESADOR INTEL CORE 17-11700F 2.50/ 4.90 GHZ [ 1569.04) 0.00)
PROCESADOR INTEL CORE 17-11700 2.50 / 4.90 GHZ 0 1659.26) 0.00)
PROCESADOR AMD RYZEN 7 5700G, 3.80 / 4.60GHZ [ 1812.15) 0.00)
[PROCESADOR AMD RYZEN 7 5800X, 3.80GHZ 0 2238.17) 0.00)
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Correlaciones

TEST Volumen de Ventas por Correlacion de Pearson

Producto Sig. (bilateral)

M
RETEST Volumen de Ventas Correlacion de Pearson
por Producto Sig. (bilateral)

M

** |La correlacion es significativa en ! nivel 0,01 (bilateral).
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Anexo 05: Matriz de consistencia

OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS DIMENSIO i
VARIABLE N INDICADOR METODOLOGIA
General General General Indegendlent
QL GUEMEMELE LT Determinar la influencia
o S:(S)(':I'elicl)\/l dAe\ X(\)lrlft?orl)?jrea ° 208 U SISTTERPA THEE (e me'orztlJ EISIr?)-(I:-eEs':)A?e\Q/oErEOI i T_|po d . :
P el proceso de control de g P Sistema Web Investigacion:
ventas en la empresa EZ ventas en la empresa EZ PC de ventas de la empresa EZ Aplicada —
PC TE;:.I\é%LOGY TECHNOLOGY S.AC. PC TECHNOLOGY S.A.C. Experimental
— — . ) Disefio de
Especificos Especificos Especificos Dependiente Investigacion: pre-
experimental
¢De qué manera influye Determinar la influencia Un SISTEMA WEB )
un SISTEMA WEB en el de un SISTEMA WEB en el | influye en el incremento del Pc_)rc_entaje de Método de
porcentaje de crecimiento | porcentaje de crecimiento de | porcentaje de crecimiento de crecimiento de investigacion:
de ventas para el proceso ventas para el proceso de las ventas para el proceso de ventas PCV*: Hipotético-Deductivo
de control de ventas en la control de ventas en la control ventas de la empresa ((VR/VA)-1) *100
empresa EZ PC empresa EZ PC EZ PC TECHNOLOGY Poblacion 1: 50
TECHNOLOGY S.A.C.? TECHNOLOGY S.A.C. S.AC. comprobantes
Proceso de cierre Estratificado: 20
Control de dias
Ventas

¢De qué manera influye
un SISTEMA WEB en el
volumen de ventas para el
proceso de control de
ventas de la empresa EZ
PC TECHNOLOGY
SAC.?

Determinar la influencia
de un SISTEMA WEB en el
volumen de ventas para el
proceso de control de ventas
de la empresa EZ PC
TECHNOLOGY S.A.C.

Un SISTEMA WEB
influye en el incremento de
volumen de las ventas para

el proceso de control de
ventas de la empresa EZ PC
TECHNOLOGY S.A.C.

Volumen de
ventas VVP = PV
* UV

Poblacion 2: 70
productos
Muestra: 70

Fuente de elaboracion propia
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Anexo 06: Juicio de expertos de la metodologia

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Fecha: /{1121 202
Apellidos y Nombres del Experto: #
[3)
ﬂéreod Harcos __ Carla _ Fel2fa
Titulo y/o Grado:
Ph.D...{) Doctor...( ) Magister...()) Licenciado...( ) Otros... Especificar:
Universidad que Labora: Universidad Cesar Vallejo — Sede Lima Norte
TESIS
SISTEMA WEB PARA EL PROCESO DE CONTROL DE VENTA EN LA EMPRESA EZ PC
TECHNOLOGY S.A.C.

Evaluacién de Metodologias para el desarrollo del Sistema Web

Mediante la Tabla de Evaluacion de Expertos, usted tiene la facultad de calificar las metodologias involucradas,
mediante una serie de preguntas en la escala de 1 al 5, siendo 1 la menor calificacion y 5 la mayor calificacion.
Metodologias
Nro. CRITERIOS SCRUM Xp RUP Observaciones
1 Maneja la documentacién formal A 3 3
Fundamentada en valoresy

2 practicas B L{ 4/

3 |Manejo del enfoque a usuarios | 4 4 A

4 Trabajo en grupo L{ 3 5

5 | Gestién continua de la calidad 5 4 </

6  |Resultados rapidos h l{ q

TOTAL 13 22 24

Evaluar con la siguiente puntuacién:

1: Muy Malo 2: Malo 3: Regular 4: Bueno XMW Bueno

Firma del Experto: CMJ




TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Fecha: 13/ 12/ 2021
Apeliidos y Nombres del Experto: :
A bteg{ Harcos Rojang ok
Titulo y/o Grado:
Ph.D...{ ) Doctor...( ) Magister...( Licenciado...( ) Otros... Especificar:
Universidad que Labora: Universidad Cesar Vallejo — Sede Lima Norte
TESIS
SISTEMA WEB PARA EL PROCESO DE CONTROL DE VENTA EN LA EMPRESA EZ PC
TECHNOLOGY S.A.C.

Evaluacién de Metodologias para el desarrollo del Sistema Web

Mediante la Tabla de Evaluacion de Expertos, usted tiene la facultad de calificar las metodologfas involucradas,
mediante una serie de preguntas en la escala de 1 al 5, siendo 1 la menor calificacién y 5 la mayor calificacion.

Metodologias
Nro. CRITERIOS SCRUM XP RUP Observaciones

1 Maneja la documentacion formal 5

Fundamentada en valores y
practicas

3 Manejo del enfoque a usuarios

W L | W» W (ON

5 Gestion continua de la calidad

2
o
4 [Trabajoengrupo b
5
5

6 Resultados rapidos

TOTAL 16 | 28

Evaluar con la siguiente puntuacién:

1: Muy Malo 2: Malo 3: Regular 4: Bueno }(Qlluy Bueno

Firma del Experto:




TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
Fecha: 10v12/2021

Apsllidos y Mombres del Expertoc

Vargas Vargas Gautama Clodomiro
Titubz ywo Grado:

Ph.D...[ ) Doctor....| ) Magister..[X ) Licenciado...[ ) Otros... Especificar:

Universidad gue Labora: Universidad Cesar Vallgjo — Sede Lima Morte

TESIS

SISTEMA WEB PARA EL PROCESO DE CONTROL DE VENTA EN LA EMPRESA EZ PC
TECHMOLOGY S.A.C.

Evaluacion de Metodologias para el desarrollo del Sistema Web

Mediante |z Tabla de Evaluacion de Expertos, usted tiene la facultad de calificar las metodologias involucradas,
mediante una serie de preguntas en la escala de 1 al 5, siendo 1 la menor calificacion y 5 la mayor calificacion.

Metodologias
Nro. CRITERIOS SCRUM XP RUP Observaciones
1 Maneja la documentacion formal 4 2 3
Fundamentada en valores y
2 practicas 4 4 3
3 Manejo del enfoque a usuarios 4 2 4
4 Trabajo en grupo 5 2 4
5 Gestion continua de |a calidad 4 3 3
6 Resultados rapidos a 3 3
TOTAL 25 16 20
Evaluar con la siguiente puntuacion:
1: Muy Malo 2: Malo 3: Regular 4: Bueno X: Muy Bueno

Firma del Expertao:
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Anexo 07: Juicio de expertos de instrumento

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
Fecha: /{/ (2 | 202( -

Apellidos y Nombres del Experto:
0
/46revau' [larcos _ Corle Felfck
Titulo y/o Grado:
Ph.D...( ) Doctor...( ) Magister...(J Ingeniero ...( ) Otros... Especificar:

Universidad que Labora: Universidad Cesar Vallgjo — Sede Lima Norte
TESIS

SISTEMA WEB PARA EL PROCESO DE CONTROL DE VENTA EN LA EMPRESA EZ PC
TECHNOLOGY S.A.C.

Alumnos: Gonzalo Pantoja Santander, Josue Erlinton Quispe Noa
Tabla de Evaluacion de Expertos para el Indicador
“Porcentaje de crecimiento de ventas”

valor reciente
B (valor anterior) ~ S

Mediante la Tabla de Evaluacion de Expertos, usted tiene la facultad de calificar los instrumentos utilizados para
medir un indicador, mediante una serie de preguntas marcando un valor en las columnas.

Valoracién
Nro. CRITERIOS Deficiente | Regular | Bueno | MuyBueno | Excelente
0-20% 21-50% | 51-70% 71-80% 81-100%
Estd formulada con el
1 : . q5
lenguaje apropiado
2 Es adecuado al avance de la
ciencia y la tecnologia 95
3 Comprende los aspectos de 3
cantidad y claridad 9
Esta basado en aspectos
A tedricos, cnentrﬁcosy 9 5
acordes a la tecnologia
educativa
Responde al propésito del -
5 trabajo bajo los objetivos a 7 5
lograr
6 Esta expresado en conducta (7 5
observable

EL PROMEDIO DE VALORACION: che/emé

Firma del Experto:
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TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Fecha:[{/ 12/ 202/
Apellidos y Nombres del Experto:
o
Abregs  Nareos  Carla Fellla
v

Titulo y/o Grado:

Ph.D...( ) Doctor...( ) Magister...{x) Ingeniero ...( ) Otros... Especificar:
Universidad que Labora: Universidad Cesar Vallejo — Sede Lima Norte

TESIS
SISTEMA WEB PARA EL PROCESO DE CONTROL DE VENTA EN LA EMPRESA EZ PC

TECHNOLOGY S.A.C.

Alumnos: Gonzalo Pantoja Santander, Josue Erlinton Quispe Noa
Tabla de Evaluacion de Expertos para el Indicador | yyp = TPy x PUV

“Volumen de ventas por producto”
Mediante la Tabla de Evaluacion de Expertos, usted tiene la facultad de calificar los instrumentos utilizados para
medir un indicador, mediante una serie de preguntas marcando un valor en las columnas.
Valoracion
Nro. CRITERIOS Deficiente | Regular | Bueno | MuyBueno | Excelente
0-20% 21-50% | 51-70% 71-80% 81-100%
1 Esta formulada con el 0
lenguaje apropiado q
2 Es adecuado al avance de la
ciencia y la tecnologia qo
3 Comprende los aspectos de q
cantidad y claridad 0
Esta basado en aspectos
tedricos, cientificos y
& acordes a la tecnologia 9 0
educativa
Responde al propdsito del
5 trabajo bajo los objetivos a 9 0
lograr
Esta expresado en conducta
b observable 70

EL PROMEDIO DE VALORACION: Gx’ceé’ﬂr/e

Firma del Experto: W

¥
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TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Apeliidos y Nombres del Experto: o
A‘wesd Marcos Rosange/a

Titulo y/o Grado:

Ph.D...( ) Doctor... ) Magister...(X) Ingeniero ...( )

Otros... Especificar:

Universidad que Labora: Universidad Cesar Vallejo — Sede Lima Norte

TESIS

SISTEMA WEB PARA EL PROCESO DE CONTROL DE VENTA EN LA EMPRESA EZ PC
TECHNOLOGY S.A.C.

Alumnos: Gonzalo Pantoja Santander, Josue Elinton Quispe Noa
Tabla de Evaluacion de Expertos para el Indicador,
“Porcentaje de crecimiento de ventas”

V= (valor reciente) 12100
~ \valor anterior

Mediante la Tabla de Evaluacién de Expertos, usted tiene la facultad de calificar los instrumentos utilizados para
medir un indicador, mediante una serie de preguntas marcando un valor en las columnas.

Valoracién
Nro. CRITERIOS Deficiente | Regular | Bueno | MuyBueno | Excelente
0-20% | 21-50% | 51-70% | 71-80% | 81-100%
1 Estd forr.nulada (Eon el 8 5
lenguaje apropiado
5 Es adecuado al avance de la 8 5
ciencia y la tecnologia
3 Comprende los aspectos de 8 5
cantidad y claridad
Estd basado en aspectos
4 tedricos, cientificos y
acordes a la tecnologia 8 5
educativa
Responde al propésito del
5 | trabajo bajo los objetivos a 8 5
lograr

Esta expresado en conducta
¥ observable 8 5

EL PROMEDIO DE VALORACION: (C’ X cej ynT(—’, )

Firma del Experto: /_M—#

0
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TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Fecha: 13112 1 2021
Apellidos y Nombres del Experto:
A\ovegd Horcos faoxnje/a
Titulo y/o Grado:
Ph.D...( ) Doctor... ) Magister...(X) Ingeniero ...( ) Otros... Especificar:
Universidad que Labora: Universidad Cesar Vallejo — Sede Lima Norte
TESIS
SISTEMA WEB PARA EL PROCESO DE CONTROL DE VENTA EN LA EMPRESA EZ PC
TECHNOLOGY S.A.C.

Alumnos: Gonzalo Pantoja Santander, Josue Erlinton Quispe Noa
Tabla de Evaluacion de Expertos para el Indicador | yyp = 7pv x PUV
“Volumen de ventas por producto”

Mediante la Tabla de Evaluacién de Expertos, usted tiene la facultad de calificar los instrumentos utilizados para
medir un indicador, mediante una serie de preguntas marcando un valor en las columnas.

Valoracion
Nro. CRITERIOS Deficiente | Regular | Bueno | MuyBueno | Excelente
0-20% 21-50% | 51-70% 71-80% 81-100%
1 Estd forr-nulada ¢fon el 9 0
lenguaje apropiado
2 Es adecuado al avance de la
ciencia y la tecnologia 9 0
3 Comprende los aspectos de
cantidad y claridad 3 0
Estd basado en aspectos
tedricos, cientificos y
. acordes a la tecnologia 30
educativa
Responde al propésito del
5 trabajo bajo los objetivos a 3 (0)
lograr
Esta expresado en conducta
v observable j 0

EL PROMEDIO DE VALORACION: g)( c ?j e/nTE

Firma del Experto:
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TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Apelliidos y Mombres del Experio
Vargas Vargas Gautama Clodomiro
Titulo o Grado:

Fecha: 100122021

Ph.D...{ ) Dector...| ) Magister...[ X )

Ingeniero ... )

Otros... Especificar:

Universidad gue Labora: Universidad Cesar Vallgjo — Sede Lima Morte

TESIS
SISTEMA WEB PARA EL PROCESO DE CONTROL DE VENTA EN LA EMPRESA EX PC

TECHMOLOGY S.A.C.

Alumnos: Gonzalo Pantoja Santander, Josue Edinton Quispe Moa

Tabla de Evaluacion de Expertos para el Indicador]

“Porcentaje de crecimiento de ventas"”

:P‘E\-’:I:

valor reclients

valor anierior

)—1},1- 100

Mediante la Tabla de Evaluacion de Expertos, usted tiene la facultad de calificar los instrumentos utilizados para
medir un indicador, mediante una serie de preguntas marcando un valor en las columnas.
Valoracion
Mro. CRITERIOS Deficiente | Regular Bueno Muy Bueno | Excelente
0-20%% 21-50% 51-70% 71-80% 81-100%

Estd formulada con el

1 . . 80

lenguaje apropiado

2 Es adecuado al avance de la 80
ciencia y la tecnologia

3 Comprende los aspectos de 80

cantidad y claridad
Estd basado en aspectos

4 teoricos, cientificos 1,' 80

acordes a la tecnologia
educativa
Responde al proposito del
5 trabajo bajo los objetivos a 8D
lograr
& Esta expresado en conducta 80
observable

EL PROMEDIO DE VALORACION: Excelente

Firma del Experto:

79
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TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Fecha: 10¢122021
Apeliidos y Mombres del Expertac

Vargas Vargas Gautama Clodomiro
Titulo ywo Grado:

Ph.D...[ ) Doctor...( ) Mapgister_..{ X ) Ingeniero ... ) Otros... Especificar:

Universidad que Labora: Universidad Cesar Vallegjo — Sede Lima Morte

TESIS

SISTEMA WEDB PARA EL PROCESO DE CONTROL DE VENTA EN LA EMPRESA EZ PC
TECHMOLOGY 8.A.C,

Alumnos: Gonzalo Pantoja Santander, Josue Edinton Quispe Noa

Tabla de Evaluacion de Expertos para el Indicador VWP = TPV x PUV

“Wolumen de ventas por producto®

Kediante la Tabla de Evaluacion de Expertos, usted tiene la facultad de calificar los instrumentos utilizados para
medir un indicador, mediante una serie de preguntas marcando un valor en las columnas.

Valoracion
Mro. CRITERIOS Deficiente | Regular Bueno Muy Bueno | Excelente
0-20% 21-50% 51-70% 71-B0% 81-100%
1 Estd formulada con el e
lenguaje apropiado
2 Es adecuado al avance de la -
ciencia y la tecnologia
3 Comprende los aspectos de 75
cantidad y claridad
Estd basado en aspectos
4 tedricos, cientificos y 75
acordes a |a tecnologia
educativa
Responde al propasito del
5 trabajo bajo los cbjetivos a 75
lograr
& Esta expresado en conducta e
observable

EL PROMEDIO DE VALORACION: Muy Bueno

Firma del Experto:
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Anexo 08: Pre test de porcentaje de crecimiento de ventas

SN,
@J =Z PC T=CHNOLOGY S.A.C
.m\//

INSTRUMENTO N° 01: TEST DE PORCENTAJE DE CRECIMIENTO DE VENTAS

Ficha de Registro -Test
Investigadores Gonzalo Pantoja Santander, Josue Erlinton Quispe Noa
Empresa EZ PC TECHNOLOGY Indicador Porcentaje de crecimiento de ventas
Variable Indicador Medida Formula
Control de ey " g bezentale — (l‘alor reciente ) T
ventas s E‘ valor anterior
item Fecha K 8| Valor reciente (VR) Valor anterior (VA) PCV
1 4/10/2021 4 1235.16 1055.22 17.05
2 5/10/2021 5 1080.41 1235.16 -12.53
3 6/10/2021 2 1135.6 1080.41 5.11
4 7/10/2021 2 616.35 1135.6 -45.72
5 8/10/2021 3 596.63 616.35 -3.20
6 11/10/2021 2 488.16 596.63 -18.18
7 12/10/2021 3 489.69 488.16 0.31
8 13/10/2021 2 693.17 489.69 41.55
9 14/10/2021 1 641.03 693.17 -7.52
10 15/10/2021 3 530.33 641.03 -17.27
11 18/10/2021 2 836.31 530.33 57.70
12 19/10/2021 2 738.68 836.31 -11.67
13 20/10/2021 2 750.35 738.68 1.58
14 21/10/2021 3 873.8 750.35 16.45
15 22/10/2021 1 653.35 873.8 -25.23
16 25/10/2021 3 676.98 653.35 3.62
17 26/10/2021 3 683.17 676.98 0.91
18 27/10/2021 2 588.25 683.17 -13.89
19 28/10/2021 2 762.58 588.25 29.64
20 29/10/2021 3 1235.27 762.58 61.99

MZA. B LOTE. 06 P.J. VIVA EL PERU - SANTIAGO - CUSCO
CELULAR: 984483870 — 910402062

Technologyezpc@gmail.com
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Anexo 09: Post test de porcentaje de crecimiento de ventas

1¥42Z, 1253

Crecimiento de Ventas

Walumen de Ventas

Ez Fc Technology

Porcentaje de Crecimiento de Ventas

FEBRERO

o

*POV[Porcentaje de Crecimiento de Ventas)

=
o
rd
P
=1
]
]

]
]
rd
P
=1
]
]

md
L
r

P
=1
]
]

Cantidad Valor Redente
1 234.73

1 352.09

1 581.12

1 JEB.AT

1 103132
2 124431
2 165007
1 187765
1 224805
2 2896.01
2 392798
4 484168
3 611439
2 7115328
4 B530.36
3 5139.78
4 10718.60
3 13294.75
3 15216.76
7 B598.39

Valor Anterior

103132

124431

392798

484168

511439

711528

853036

9139.78

107 1860

13294.75

1521676

PCV

Infinity

3261

13.78

18,73

16.37

19.89

1446

-413.49
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Anexo 10: Pre test de volumen de ventas por producto

o,

@ =Z PC T=CHNOLOGY S.A.C
2

INSTRUMENTO N° 03: TEST DE VOLUMEN DE VENTAS POR PRODUCTO

Ficha de Registro - Test
Investigadores Gonzalo Pantoja Santander, Josue Erlinton Quispe Noa
Empresa £2 PC TECHNOLOGY Indicador Volumen de ventas
Variable Indicador Medida Formula
s we Unidades VVP = TPV xPUV
Total Productos | Precio unitario de
ftem Productos Vendidos (TPV) venta (PUV) WP
[KIT TECLADO Y MOUSE MICROSOFT WIRED 600, USB 2.0, COLOR NEGRO, FUNCIONALIDAD ESTANDAR. 2 38.49) 76.98|
KIT TECLADO Y MOUSE LOGITECH MK120, US8, NEGRO. 2 43.38) 86.77|
MEMORIA RAM SO-DIMM HP S1 SERIES, 4GB DDRA 2 93.41) 186.82
KIT TECLADO Y MOUSE INALAMBRICO MICROSOFT DESKTOP 850, RECEPTOR USB, 2.40GHZ, NEGRO. 2 11334 226.69)
DISCO DURO SSD KING 240GB A400 3 139.54] 139.54)
MEMORIA RAM CORSAIR VENGEANCE LPX, 8GB, DDR4, 2400MHZ, CL16, NEGRO. 1 14523 145.23)
KIT DE TECLADO + MOUSE MICROSOFT WIRELESS DESKTOP 900 EN ESPANOL, COLOR NEGRO, RETAIL. 1 145.97] 145.97)
DISCO DURO SSD HP S700 250GB 2.5 SATA 1 147.44) 147.44)
MEMORIA RAM SO-DIMM HP S1 SERIES, 8GB DDR4 3200 MHZ 2 165.69) 331.39
0 MEMORIA RAM KINGSTON FURY BEAST, 8GB DDR4 2666 MHZ o 170.10) 0.00)
MEMORIA RAM HP V6 SERIES, 8GB, DDR4, 3200 MHZ 3 17432 522.95)
DISCO DURO SSD WD 240GB GREEN 2.5 SATA 1 17702} 177.0}
KIT TECLADO Y MOUSE INALAMBRICO WIRELESS DESKTOP 3050, RECEPTOR USB, NEGRO, 2.4GHZ. 2 185.42] 370.83)
DISCO DURO WESTERN DIGITAL WD10EZEX, CAPACIDAD 1TB, SATA 6GB/S, FORMATO 3.5" 2 186.40) 372.79)
DISCO DURO SEAGATE BARRACUDA, 1 T8, SATA 6GB/S, 64 MB CACHE, 3.5 1 194.79) 194.79)
[FUENTE DE ALIMENTACION THERMALTAKE SMART STANDARD, 650W, ATX, 80 PLUS BRONZE, 100-240VAC. 2 200.53] 401.06|
DISCO DURO SSD HP 5700 1TB 2.5 SATA 2 215.01] 430.01
DISCO DURO SEAGATE STI000LMO48, 178, SATA 6.0 GB/S, 5400 RPM, 2.5". ¥ 228.29] 228.29)
DISCO DURO SSD KING 960GB A401 1 234.73 23473
DISCO DURO SSD HP 5700 500GB 2.5 SATA 0 24655 000
MOTHERBOARD ASUS PRIME B450M-A I AMD B450 AM4 SOCKET, VGA, HDMI, DVI-D, USB 3.2 GEN2 2 249.99) 499.97|
[CASE GAMIER TEROS TE1162N, MID TOWER, NEGRO, USB 3.0, USB 2.0, AUDIO. 1 258.86) 258.86)
[CASE MSI MPG VAMPIRIC 010, ARGB, MID TOWER, ATX, NEGRO, USB 2.0 / USB 3.0 AUDIO. 1 26083 260.83)
DISCO DURO WESTERN DIGITAL WD20EZBX, 2TB, SATA 6GB/S, 3.5" 7200RPM, CACHE 256MB 1 264,80} 264.80)
5 MEMORIA RAM CORSAIR CMV16GX4M1A2400C16, 16 GB, DDR4, 2400 MHZ, 1.2V, CL16. 1 266.76) 266.76)
2 [CASE GAMER TEROS TE-1143N, MID TOWER, ATX, 450W, NEGRO, USB 3.0 / 2.0, AUDIO. 2 27123 542.45)
MOTHERBOARD GIGABYTE AMD AS20M S2H (REV 1.X) AMD AS20, AMA, DDR4, LAN, VGA, DVI-D, HOMI 1 29758 297.58)
KIT DE TECLADO Y MOUSE INALAMBRICO MICROSOFT DESIGNER, BLUETOOTH, BLUETRACK, NEGRO. L] 301.80) 0.00)
IMOTHERBOARD GIGABYTE AMD AS520M DS3H (REV. 1.0), AM4, DDR4, HDMI, DVI-D, DP, HD AUDIO. & 349.59) 34959
MEMORIA RAM KINGSTON FURY BEAST, 16GB DDR4 2666 MHZ - § 368.34) 368.34)
[PROCESADOR INTEL CORE 13-10105F 3.70 / 4.40 GHZ Q 389.57) 0.00)
32 ITARJETA DE VIDEO GIGABYTE GEFORCE GT 730, 2GB DDR3, 64-BIT, VGA, HDMI, DL-DVI-, PCI-E 2.0 ] 391.29) 0.00)
33 MOTHERBOARD ASUS PRIME HS10M-E, INTEL H510 LGA1200, VGA, HDMI, DP, USB 3.2 GEN1 1 393.99) 393.99)
34 CASE MSI MPG GUNGNIR 110R ATX, ARGB, MID TOWER, NEGRO, USB 2.0 / USB 3.0 AUDIO. 0 416.16) 0.00)
DISCO DURO SSD KING 480GB A400 o 42308 000
36 ITARJETA DE VIDEO MS| NVIDIA GEFORCE GT 730, 2GB DDR3, 64-BIT HDMI, VGA, DL-DVI-D PCI-E 2.0 [] 423.82) 0.00)
FUENTE DE ALIMENTACION CORSAIR TX-M SERIES TX650M, 650W, ATX, 80 PLUS GOLD, SEMI-MODULAR. 1 436.37) 436.37|
M TE BAG0M DS3H V2 (REV. 1.0} LGA1200, VGA, DVI-D, HDMI, USB 3.2 GEN 1 1 42477} 44477
DISCO DURO SSD WD 250GB BLUE 30 NAND 2.6 1 461,07, 461.07
40 IMOTHERBOARD MSI B560M PRO-VDH, INTEL B560, LGA1200, DDR4, HCMI, DVI-D, 4 X USB 3.2 GEN1 ] 467.61) 0.00)
MOTHERBOARD MB GB BS60M DS3H V2 SVL DDRA 0 475,82 000
TARJETA DE VIDEO GIGABYTE NVIDIA GEFORCE GT 1030, 2GB DDRA 6-BIT, LOW PROFILE. 1 475,82 475.82
MONITOR TEROS TE3020N, 19.5" LED, 1600X300, HDMI / VGA / AUDIO. 1 492,64 492.64)
44 MONITOR LG 20MK400H, 19.57, 1366 X 768, HDMI / VGA / AUDIO. 1 510.38] 510.38)
4 MOTHERBOARD ASUS PRIME BS60M-A, INTEL B560, LGA1200, DDRA, LAN, 2 X HDMI, 1 X DP, USB 3.2 0 51234 000
[TARJETA DE VIDEO MS| NVIDIA GEFORCE GT 730, 4GB DDR3 64-BIT, HDMI/VGA/DL-DVI-D, PCLE 2.0 1 544.86) 544.86)
[CASE MSI ATX MPG SEKIRA 100R, ARGE, MID TOWER, NEGRO, USB 2.0/ USB 3.0 AUDIO. 1 549.82] 549.82)
[PROCESADOR INTEL CORE 13-10105, 3.70 / 4.40 GHZ Q 551.78] 0.00)
FUENTE DE ALIMENTACION EVGA SUPERNOVA NEX750G GOLD ATX, 750 WATT. o 581.12] 0.00)
50 MONITOR TEROS TE-F240W, 23.8" IPS, 1920X1080, FULL HD, 60HZ HOMI, VGA, ] 613.09] 0.00)
51 MONITOR TEROS TE-3176N, 27" IPS, 75HZ, 1920X1080, FULL HD, HOMI, VGA. 1 641.03) 641.03|
52 IMPRESORA HP INK TANK 315 L] 6545.10) 0.00)
53 MONITOR LG 24MKA430H-B, 23.8", 1920X1080, IPS, FULL HD, HDMI / VGA / AUDIO. 1 65089 650.89|
54 MOTHERBOARD MSI MAG B560M MORTAR, INTEL B560, LGA1200, DDR4, HDMI, DP, USB-C 3.2 GEN 2X2. 1 653.35) 653.35|
55 MONITOR ADVANCE ADV-5021, 23.6" CURVO IPS, 1320X1080, FULL HD, HDMI, VGA, DC Q 675.57| 0.00)
56 MONITOR ADVANCE ADV5022, 23.8" IPS, 1920X1080, FULL HD, HDMI, VGA, SPEAKER o 67557 0.00)
57___|IMPRESORA CANON MULTIFU WIFI 63110 1 695.29 695.29
58 IMPRESORA HP INK TANK 415 1 700.19) 700.19)
59 IMPRESORA EPSON MULTIFU L3210 ] 756.92] 0.00)
50___|PROCESADOR INTEL CORE 1510400, 2.90 GHZ 0 788.47] 000
651 IMPRESORA EPSON MULTIFU L3250 1 866.16} 866.16|
62___|MONITOR LG 27MKB0OM, 27 IPS, 1920X1080, FULL HD, HOMI / VGA / AUDIO. 0 887,57 000
63 PROCESADOR INTEL CORE 15-11400F 2.60 / 4.40 GHZ ] 927.01) 0.00)
64 IMPRESORA CANON MULTIFU WIFI G4111 - i 996.06) 996.06|
5 |PROCESADOR AMD RYZEN 5 56006, 3.90 / 4.4GHZ 0 1326.46) 000
56 [PROCESADOR AMD RYZEN 5 5600X, 3.70GHZ ] 1511.32f 0.00)
PROCESADOR INTEL CORE 17-11700F 2.50 / 4.90 GHZ . - pm — » L] 1569.04f 0.00)
[PROCESADOR INTEL CORE 17-11700 2.50 / 4.90 GHZ s & .,.,‘EHS':Q;. -:G'“' S.A.C. o 1659.26) 0.00)
PROCESADOR AMD RYZEN 7 57006, 3.80 / 4.60GHZ RUC:2 A -4.1'\)\,859 L] 1812.15) 0.00)
[PROCESADOR AMD RYZEN 7 S800X, 3.80GHZ CP 0 223817 0.00)

MZA.B LOTE. 06 P.J. VIVA EL PERU - SANTIAGO - CUSCO

CELULAR: 984483870 — 910402062
Technologyezpc@gmail.com
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Anexo 11: Post test de volumen de ventas por producto

MZZ, 1554

entas

Wolumen de Ventas

Ez Fr Tachnology

Volumen de Ventas por Producto

FEBRERO  ~

Producto

FUENTE DE ALIMENTACION THERMALTAKE SMART
STANDARD, 650W, ATX, BD PLUS BRONZE, 100-240WAC.

FUENTE DE ALIMENTACION EVGA SUPERNOWVA NEX 750G
GOLD ATX 750 WATT.

KITDE TECLADO ¥ MOUSE INALAMBRICO MICROSOFT
DESIGMNER, BLUETOOTH, BLUETRACK, NEGRO.

KITTECLADO ¥ MOUSE INALAMBRICO MICROSOFT DESKTOP
BED, RECEPTOR USB, 240GHZ NEGRO.

MEMORIA RAM CORSAIR WVENGEANMCE LPX, BEGB, DDR4,
2400MHZ CL16 NEGRO

DISCO DURD SEAGATE BARRACUDA, 1 TH, SATA BGH/S, B4
MB CACHE, 3.57.

KITTECLADO ¥ MOUSE MICROSOFT WIRED 800, USB 2.0,
COLOR NEGRO, FUNCIONALIDAD ESTANDAR.

KIT TECLADO Y MOUSE INALAMBRICO WIRELESS DESKTOP
3050, RECEFTOR USB, NEGRO, 2 4GHL

DISCO DURO SEAGATEST1000LMO4E, 1TH SATA 6.0 GBIS,
5400 RPM, 2.5%

FUENTE DE ALIMENTACION CORSAIR TX-M SERIES TXEE0M,
B50W, AT, BOPLUS GOLD, SEMI-MODULAR.

DISCODUROD S50 HP 5700 1TB 2.5 5ATA

DISCO DURD 55D KING 240GB A400

DISCO DURO 55D KING 960GB A401

DISCO DURO 55D WD 240GB GREEN 2.5 SATA

MEMORIA RAM CORSAIR CMV1BGXAM1AZ400C1E, 16 6B,
DDRA, 2400 MHZ, 1.2V, CL16.

IMPRESORA CAMNON MULTIFU WIFI G3110

MONITOR LG 20MEA400H, 19.5%, 1366 X 768, HDMI/ VGA
AUDIC

TPV

=

e

5E112

aole

11334

14523

19409

JBas

18542

22829

43837

13853

23473

17702

2BE/8

*TPV(Tatal de Productod Vendidas]) *PUV(Preda Unitario de Venta) *VWP(Volumen de Ventas par
Praducta)

232448

22668

28046

3g9.58

11547

37084

B7274

645

L_
=1
i)

5 e

46946
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Anexo 12: Desarrollo de la Metodologia SCRUM
En esta investigacion se eligio la metodologia scrum, a continuacion se procede a

detallar los pasos que se han ejecutado en tal metodologia.
EQUIPO SCRUM

Son los encargados del desarrollo de la metodologia, tanto como las fases y cada

parte del objetivo trazado. En el siguiente cuadro se mencionan los integrantes y roles a

desarrollar.
ROL INTEGRANTE CONTACTO
Gonzalo Pantoja
Product Owner gopantoja@gmail.com

Santander

Gonzalo Pantoja
gopantoja@gmail.com
Santander
Development Team
Josue Erlinton Quispe
josueegqn@gmail.com
Noa

Josue Erlinton Quispe
Scrum Master josueegn@gmail.com
Noa
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PRODUCT BACKLOG

PRODUCT BACKLOG (LISTA DE PRODUCTO)

N° Requerimiento
Login de
1  usuariosen el
sistema
Visualizacion

2  de pantalla

principal
Registro de
3
Usuarios
Registro de
4
productos
Listado de
5
productos
Gestion de
6
Cotizaciones
Listado de
7
Cotizaciones
Registro de
8

Ventas de Productos

Descripcion

El sistema debe admitir al usuario acceder con un

usuario y contrasefia a dicho sistema.

El sistema debe admitir al usuario la visualizacion

de los productos que estan registros en el sistema.

El sistema debe admitir al usuario crearse una
cuenta tomando datos primordiales como nombres,
apellidos, dni, correo y numero de celular.

El sistema debe admitir registrar productos nuevos,

ingresando las caracteristicas del producto correspondiente.
El sistema debe permitir al usuario visualizar el
listado de productos registrados en el sistema.
Se necesita realizar cotizaciones a los clientes que
lo solicitan, para asi poder realizar ventas futuras.
Listar las cotizaciones realizadas, actualizarlas y
eliminar los que ya no se realizaron en la empresa.
Controlar los egresos de productos, registrando
todas las ventas en el software. Ademas de registrar
una venta mediante una cotizacion previamente

registrada.
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Listado de
9  Comprobantes de

Venta

Generar PDF de

10
Cotizaciones
Gestion de
11
boletas /facturas
Reporte de
12
Ventas Diarias
Reporte de
13

Ventas Mensual

Porcentaje de
14 crecimiento de

ventas

Reporte de
15 Volumen de ventas

por producto

Listar los comprobantes de venta, actualizarlos y
eliminar los que ya no se realizaron o anularon en la
empresa.

Generar en pdf la cotizacion registrada para la
entrega al cliente, ya sea por impresion o enviar al
correo.

Se debe registrar las facturas para poder registrar
ventas culminadas, disminuir el stock de los productos
y asi controlar el stock disponible del almacén. Es
importante que se pueda definir cuando en las facturas
los precios unitarios tienen incluidos el IGV para que
el personal no necesite estar calculando los precios.

Se necesita las ventas diarias, de esa forma
sabremos cuanto es el ingreso en la empresa.

Se necesita conocer el movimiento que genera las
ventas, de esa forma sabremos cuanto es el ingreso en
la empresa.

El sistema debe tener la opcidon de calcular el
porcentaje de crecimientos de ventas, de tal manera
que permitira ver cuanto aumentaron o disminuyeron
las ventas

Para la toma de decisiones se necesita conocer las
ventas diarias, para ver la variacion de éstas y segun
ello la empresa puede crear estrategias para

aumentarlas.

87




HISTORIAS DE USUARIO

Las historias de usuario estan definidas con sus respectivas caracteristicas en los
cuadros que se muestran a continuacion. Ademas de la descripcion que cada historia de

usuario realiza dentro del proyecto.

Historia de Usuario
Nombre: Login de usuarios en el
Numero: 1 )
sistema
Usuario: Administrador
Modificacion de historia de

) Iteracion asignada: ---
usuario: ---

Prioridad en negocio
(Alta/Media/Baja): Alta

Puntos estimados: ---

Riesgo en desarrollo
(Alto/Medio/Bajo): Medio

Puntos Reales: ---

Descripcion:

El sistema tendra varios roles para las diferentes funciones se requiere
que el acceso al sistema sea mediante un usuario y un password y segin su
rol en la empresa se direccione a las opciones especificas en el sistema
para realizar los procesos a los que esta autorizado segun su rol.

Observaciones:
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Historia de Usuario

Nombre: Visualizacion de la

Numero: 2 S
pantalla principal

Usuario: Administrador

Modificacion de historia de

. Iteracion asignada: ---
usuario: ---

Prioridad en negocio

(Alta/Media/Baja): Alta Puntos estimados: ---

Riesgo en desarrollo

(Alto/Medio/Bajo): Bajo PITISE REAIES —

Descripcion:
El sistema debe admitir al usuario la visualizacién de los productos que
estan registros en el sistema.

Observaciones:

Historia de Usuario
Numero: 3 Nombre: Registro de usuarios

Usuario: Administrador

Modificacion de historia de

. Iteracion asignada: ---
usuario: ---

Prioridad en negocio

(Alta/Media/Baja): Alta Puntos estimados: ---

Riesgo en desarrollo Puntos Reales: -
(Alto/Medio/Bajo): Medio '

Descripcion:

Es importante contar con la administracion de usuarios; ya que segun el
cargo que tienen en la empresa se definiran los privilegios al acceso del
sistema. Permitiendo ademas modificar, listar y eliminar cada uno de
estos.

Observaciones:

Ingresar al sistema con el usuario administrador.

Ir a la pestafia de Administracion del Sistema, seleccionar Usuarios.
Llenar el formulario para el registro del nuevo usuario.
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Historia de Usuario
Numero: 4 Nombre: Registro de productos

Usuario: Administrador

Modificacion de historia de

. Iteracion asignada: ---
usuario: ---

Prioridad en negocio

(Alta/Media/Baja): Alta Puntos estimados: ---

Riesgo en desarrollo

(Alto/Medio/Bajo): Bajo PSS [REELEE -

Descripcion:
El sistema debe admitir registrar productos nuevos, ingresando las
caracteristicas del producto correspondiente.

Observaciones:

Historia de Usuario
Numero: 5 Nombre: Listado de productos

Usuario: Administrador

Modificacion de historia de

. Iteracion asignada: ---
usuario: ---

Prioridad en negocio

(Alta/Media/Baja): Alta Puntos estimados: ---

Riesgo en desarrollo

(Alto/Medio/Bajo): Bajo PILTIZE REElIESE —

Descripcion:
El sistema debe permitir al usuario visualizar el listado de productos
registrados en el sistema.

Observaciones:
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Historia de Usuario
Numero: 6 Nombre: Gestion de cotizaciones

Usuario: Administrador

Modificacion de historia de

. Iteracion asignada: ---
usuario: ---

Prioridad en negocio

(Alta/Media/Baja): Alta Puntos estimados: ---

Riesgo en desarrollo

(Alto/Medio/Bajo): Bajo PSS [REELEE -

Descripcion:
Se necesita realizar cotizaciones a los clientes que lo solicitan, para asi
poder realizar ventas futuras.

Observaciones:

Historia de Usuario
Numero: 7 Nombre: Listado de cotizaciones

Usuario: Administrador

Modificacion de historia de

. Iteracion asignada: ---
usuario: ---

Prioridad en negocio

(Alta/Media/Baja): Alta Puntos estimados: ---

Riesgo en desarrollo

(Alto/Medio/Bajo): Bajo PILTIZE REElIESE —

Descripcion:
Listar las cotizaciones realizadas, actualizarlas y eliminar los que ya no
se realizaron en la empresa.

Observaciones:
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Historia de Usuario

Nombre: Registro de venta de

Numero: 8
productos

Usuario: Administrador

Modificacion de historia de

. Iteracion asignada: ---
usuario: ---

Prioridad en negocio

(Alta/Media/Baja): Alta Puntos estimados: ---

Riesgo en desarrollo

(Alto/Medio/Bajo): Bajo PITISE REAIES —

Descripcion:

Controlar los egresos de productos, registrando todas las ventas en el
software. Ademas de registrar una venta mediante una cotizacion
previamente registrada.

Observaciones:

Historia de Usuario

Nombre: Listado de

Numero: 9 comprobantes de venta

Usuario: Administrador

Modificacion de historia de

. Iteracion asignada: ---
usuario: ---

Prioridad en negocio

(Alta/Media/Baja): Alta Puntos estimados: ---

Riesgo en desarrollo

(Alto/Medio/Bajo): Bajo PILTIZE REElIESE —

Descripcion:
Listar los comprobantes de venta, actualizarlos y eliminar los que ya no
se realizaron o anularon en la empresa.

Observaciones:
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Historia de Usuario

Nombre: Generar PDF de

Numero: 10 ..
cotizaciones

Usuario: Administrador

Modificacion de historia de

. Iteracion asignada: ---
usuario: ---

Prioridad en negocio

(Alta/Media/Baja): Alta Puntos estimados: ---

Riesgo en desarrollo

(Alto/Medio/Bajo): Bajo PITIZE REAIESE —

Descripcion:
Generar en pdf la cotizacion registrada para la entrega al cliente, ya sea
por impresion o enviar al correo.

Observaciones:

Historia de Usuario

Nombre: Gestion de facturas /

Numero: 11 boletas

Usuario: Administrador

Modificacion de historia de

. Iteracion asignada: ---
usuario: ---

Prioridad en negocio

(Alta/Media/Baja): Alta Puntos estimados: ---

Riesgo en desarrollo Puntos Reales: -
(Alto/Medio/Bajo): Bajo '

Descripcion:

Se debe registrar las facturas para poder registrar ventas culminadas,
disminuir el stock de los productos y asi controlar el stock disponible del
almacén. Es importante que se pueda definir cuando en las facturas los
precios unitarios tienen incluidos el IGV para que el personal no necesite
estar calculando los precios.

Observaciones:
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Historia de Usuario

Numero: 12

Usuario: Administrador
Modificacion de historia de

usuario: ---

Prioridad en negocio
(Alta/Media/Baja): Alta

Riesgo en desarrollo
(Alto/Medio/Bajo): Bajo

Descripcion:

Nombre: Reporte de venta diaria

Iteracion asignada: ---

Puntos estimados: ---

Puntos Reales: ---

Se necesita las ventas diarias, de esa forma sabremos cuanto es el

ingreso en la empresa.

Observaciones:

Historia de Usuario

Numero: 13

Usuario: Administrador
Modificacion de historia de

usuario: ---

Prioridad en negocio
(Alta/Media/Baja): Alta

Riesgo en desarrollo
(Alto/Medio/Bajo): Bajo

Descripcion:

Reporte de Ventas Mensual

empresa.

Observaciones:

Nombre: Reporte de venta

mensual

Iteracion asignada: ---

Puntos estimados: ---

Puntos Reales: ---

Se necesita conocer el movimiento
que genera las ventas, de esa forma sabremos cuanto es el ingreso en la
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Historia de Usuario

Nombre: Reporte de

Numero: 14 ..
crecimiento de venta

Usuario: Administrador

Modificacion de historia de

. Iteracion asignada: ---
usuario: ---

Prioridad en negocio

(Alta/Media/Baja): Alta Puntos estimados: ---

Riesgo en desarrollo

(Alto/Medio/Bajo): Bajo Puntos Reales: ---

Descripcion:

El sistema debe tener la opcion de calcular el porcentaje de
crecimientos de ventas, de tal manera que permitira ver cuanto
aumentaron o disminuyeron las ventas

Observaciones:

Historia de Usuario

Nombre: Reporte de venta por

Numero: 15
producto

Usuario: Administrador

Modificacion de historia de

. Iteracion asignada: ---
usuario: ---

Prioridad en negocio

(Alta/Media/Baja): Alta Puntos estimados: ---

Riesgo en desarrollo

(Alto/Medio/Bajo): Bajo Puntos Reales: ---

Descripcion:

Para la toma de decisiones se necesita conocer las ventas diarias, para
ver la variacion de éstas y segun ello la empresa puede crear estrategias
para aumentarlas.

Observaciones:
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SPRINT BACKLOG

Todos los spring a desarrollarse vienen conformados por determinadas historias de

usuarios que seran ejecutadas en un determinado periodo de tiempo.

SPRINT BACKLOG

. HISTORIAS
N DE
SPRINT suarios

0 -

. H1-H2-H3-
H4-H5

, H6-H7-Hs-
H9-H10

. H11-H12-
H13-H14-H15

DESCRIPCION

Se realizaré la planificacion de
proyecto y esquemas de prototipos.
Ademas, se disefiara la base de datos
para el login de los usuarios.

Se realizaré la vista del catalogo
de productos, la respectiva consulta
de los precios de los productos junto
a su descripcion y la visualizacion de
la cantidad de visitas de clientes a la
pagina.

Se realizaré la el mantenimiento
de las categorias de los productos,
como el mantenimiento de los
productos y sumado a ello se
desarrollara el registro de usuarios
por el cliente.

Se realizara la planificacion de
proyecto y esquemas de prototipos.
Ademas, se disefiara la base de datos
para los usuarios.

ESTIMACION
(dias)
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SPRIN

T

NO

HISTORIA DE
USUARIO

ACTIVIDADES

ESTI

TO

MACIO TAL

N

(dias)

Reunion de planificacion
Creacion de prototipos

Creacion de modelo de base datos
Creacion de base de datos
Revision de sprint

Login de
usuarios

Visualizacion
pantalla principal

Registro de
usuarios

Registro de
productos

Lista de
productos

Reunidn de planificacion

Crear vista

Creacion de funciones en la base de datos
Prueba de ingreso de base de datos
Prueba de login de usuarios

Crear vista

Creacidn de funciones en la base de datos
Prueba de ingreso de base de datos
Prueba de visualizacion pantalla principal
Crear vista

Creacion de funciones en la base de datos
Prueba de ingreso de base de datos
Prueba de registro de usuarios

Crear vista

Creacion de funciones en la base de datos
Prueba de ingreso de base de datos
Prueba de registro de productos

Crear vista

Creacion de funciones en la base de datos
Prueba de ingreso de base de datos
Prueba de lista de productos

Revision de sprint

33

Gestion de
cotizaciones

Listado de
cotizaciones

Reunién de planificacion

Crear vista

Creacion de funciones en la base de datos
Prueba de ingreso de base de datos
Prueba de gestion de cotizaciones

Crear vista

Creacion de funciones en la base de datos
Prueba de ingreso de base de datos
Prueba de listado de cotizaciones

Crear vista
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Registro de Creacion de funciones en la base de datos 2
Ventas de Prueba de ingreso de base de datos 4
Productos Prueba de registro de ventas de productos 2

) Crear vista 1

HISELDEE Creacion de funciones en la base de datos 2
comprobantes de .
venta Prueba de ingreso de base de datos 3

Prueba de listado de comprobantes de venta 1
Crear vista 1
Creacion de funciones en la base de datos 2

Generar PDF de .

cotizaciones Prueba de ingreso de base de datos 3
Prueba de generacion de PDF de 2
cotizaciones

- Revision de sprint 1

- Reunidn de planificacion 1

Crear vista 1

Gestion de Creacion de funciones en la base de datos 3

boletas / facturas Prueba de ingreso de base de datos 4
Prueba de gestidn de boletas / facturas 2
Crear vista 1

Reporte de Creacion de funciones en la base de datos 2

ventas diarias Prueba de ingreso de base de datos 2
Prueba de reporte de ventas diarias 1
Crear vista 1

Reporte de Creacion de funciones en la base de datos 2

ventas mensual Prueba de ingreso de base de datos 2 38
Prueba de reporte de ventas mensual 1
Crear vista 1

Porcentaje de Creacion de funciones en la base de datos 2
crecimiento de Prueba de ingreso de base de datos 3
ventas Prueba de porcentaje de crecimiento de 1

ventas
Crear vista 1

Reporte de Creacion de funciones en la base de datos 2
VVolumen de ventas Prueba de ingreso de base de datos 3
por producto Prueba de reporte de volumen de ventas por 1

producto

- Revision de sprint 1
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SPRING 0

N ° ESTI TOT
SPRI DEHLIJE-IL-J%T?II?) ACTIVIDADES MACIO AL
NT N (DIAS)
Reunidn de planificacion 1
Creacion de prototipos 1
0 - Creacién de modelo de base datos 2 7
Creacidn de base de datos 2
Revision de sprint 1

Reunion de planificacion

Se determino la primera reunion con todos los miembros del equipo Scrum, con el

objetivo de planificar todas las tareas y habilidades a ejecutarse durante el desarrollo de

este entregable.

Acta de reunion

ACTA DE REUNION

Grupo: Team SCRUM

Citada por: -

Coordinador: Gonzalo Pantoja
Santander

Secretario: -

Acta N°: 1
Fecha: 27/12/2021

Hora inicio: 8:00 am Fin: 1:00 pm

Lugar: EZ PC TECHNOLOGY
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PARTICIPANTES

N° Nombre
1 Gonzalo Pantoja Santander
2 Josue Erlinton Quispe Noa

PUNTOS DE DISCUNSION

Cargo Cel.
Product Owner -
Desarrollador

Scrum Master -

1 Proyectar metas para lograr los objetivos planteados.
2 Separacion de tareas para el equipo de desarrollo.
3 Fechas de entrega
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Desarrollo de la reunién

DESARROLLO DE LA REUNION

El gerente general Gonzalo Pantoja Santander en su rol de Product Owner
menciono los siguientes factores que es de vital importancia para el cumplimiento y

desarrollo del proyecto:

Todos los integrantes del Team Master deben estar comprometidos con el objetivo
del proyecto, ya que es de vital importancia que cada integrante cumpla con su rol y

las tareas que se les autorizo, una union perenne ante el desarrollo del proyecto.

El Scrum Master Josue Quispe presento las actividades a seguir para los
entregables correspondientes en el progreso del sprint 0. Mezclando la parte de la
planificacién del proyecto, creacion de prototipos, modelado de base de datos,
creacion de la base de datos, diagramas del modelado del sistema. Al terminar, se
detallaron las tareas que se involucrarian en el desarrollo de este sprinty la

reparticion de cada una de estas.

El equipo de desarrollo participo con las herramientas que se emplearan durante la
ejecucion de este sprint, debido a que durante la mayor parte de este se presentaran

diagramas y prototipos de disefios: Balsamig.

Observaciones
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Conclusiones

CONCLUSIONES

NO

Tarea

Modelado de

base de datos.

Creacion de

base de datos.

Disefio de
prototipos de
interfaz grafica

del sistema.

Responsable

Gonzalo

Pantoja Santander

Gonzalo

Pantoja Santander

Josue Erlinton

Quispe Noa
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Periodo

entrega

2 dias

3 dias

2 dias

Observaciones




Diagrama de base de datos

Figura 17: Diagrama de base de datos logico

e
Usuarios
+Id_Usuario
+Rombres
Producto +Epellido Paterno
5> [+1d +Apf:' 1lide Materno
+Nombre el i i PagOS
+EFrecio Unitario +login Usuario . +TId
+Marca +Password Usuario P
+5tock +Monto
+Estado
+Comprobante id
Comprobante
S +Id R
+Humero
+Tipo
+Total
+Fecha
Comprobante_Detalle .
+0Observacion
+Id —{+[ni Ruc
+Cantidad
+Total
—]+Froducto_id
+Comprobante id DESDEKZ"IO
+Id
+0ni
+Nombres
+Direccion
+Comprobante id
Cliente
s |+Ini Ruc
+Nombre Razon
+Direccicn
S
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Figura 18: Diagrama de base de datos fisico

n o usuarios
¢ |d_Usuario - bigint(20)

n o producto Nombres (100)

@ id : char(20) Apeliido_Matemo : varchar(50)

nombra : varchar(200) Apelide Palermno  varchar{50)

W precio_unitario : double{11.2) # Dnl - int(8) n o pagos
marca - varchar(100) 2 Login_Usuaria v #({255) 2 id - biginti20)
Password_Usuarlo - varchar{255) i
- fecha  char{10)

W stock  bigint(20)
# monto : double

ar(20)

{ 4 comprobanta_id - bigint(20)

estada  vi

n o comprobante
* ¢ id : bigint{20)
2 numaro : char(20)

tlpo : varchar(10)

4 total - double(11.2) Qo despacho
nc G comprobante_detalie fecha varchar(20) # Id  bigint(20)
% id  bigint{20) observacion - varchan20) w# dni: int(3)
= cantidad : int(11) dni ruc  char{11) > nombres : char(150)
= tolal  double{11 2} diraccion - char(200)

4 comprobante_id  bigint(20)

producto_Id - charl20)
= comprobants_id - bigint(20)

n o cliente
¢ dal_ruc : char{11)
nombre_razon - varchar{100)

direccion : varchar(100)
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PROTOTIPO DE INTERFACES

INICIO DE SESION

) & D

QO XN

INICIO DE SESION

USUARIO: [ |

CONTRASERA: | |

INGRESAR

PANTALLA PRINCIPAL

)@ D

L X} (

Juan Admin @

Productos PANTALLA PRINCIPAL

Ventas

Boleta

Factura

Clientes

Usuarios

Crecimiento

Volumen
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REGISTRO DE USUARIOS

Productos

QA X4 (

Ventas

Boleta

Factura

Clientes

Usuarios

Crecimiento

Volumen

REGISTRAR USUARIOS
NOMBRES:
AP. PATERNO:
AP. MATERNO:
DNI:
USUARIO:

CONTRASERA:

CONFIRMA CONTRASERNA:

BIRIBINIBINIE

REGISTRAR

REGISTRO DE PRODUCTQOS

QX (

D)

Juan Admin @

Productos REGISTRAR PRODUCTO
NOMBRES: PRECIO UNITARIO:
Ventas ] Afiadir Editar
Boleta
LISTA DE PRODUCTOS
Factura
Clientes D Descripcion Precio unitario ﬁ
1 Producto 1 S/.150.00 .
Usuarios 2 Producto 2 S/.150.00
3 Producto 3 S/.150.00
- 4 Producto 4 S/.150.00
Crecimiento
5 Producto 5 S/.150.00
Vol 6 Producto 6 S/.150.00
umen 7 Producto 7 §/.150.00
8 Producto 8 S/.150.00
9 Producto 9 S/.150.00 o
€ Atras  Siguiente »
L4
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GESTION DE CLIENTES

QO X{ ) @ )

Juan Admin @

Productos GESTION DE CLIENTES
e l
NOMBRES: AP. PATERNO: AP. MATERNO:
Boleta [ ] L ] L ] | Eaitar I
Factura LISTADO DE CLIENTES
Clientes D NOMBRE AP. PATERNO AP. MATERNC DNI
1 Cliente 1
Usuarios z Cliente 2
3 Cliente 3
4 Cli 4
Crecimiento 5 CI::: s
6 Cliente 6
Volumen 7 Cliente 7
8 Cliente 8
9 Cliente 9
£ Atras Siguiente »
4

GESTION DE BOLETAS / FACTURAS

QO X4 ] & D

Juan Admin @

Productos GENERAR BOLETA
Ventas DNL _I CLIENTE:
Boleta
COD PRODUCTO: . . .
Factura L QI IP_RODUCTD_ l II:RECIO.’U. l I(iANTlDAD. ]
Clientes P o
AGREGAR PRODUCTO
Usuarios g b
- DETALLE BOLETA
Crecimiento
N® PRODUCTO CODIGO PRECIO CANTIDAD TOTAL
Volumen 1 P
roducto 1
2 Producto 2
3 Producto 3
<€ Atras  Siguiente >
4
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Revision del sprint 0

N ACTIVIDAD DURACI ESTAD OBSERVACI DURACI
ES A ON (dias) @) 6N ON FINAL
REALIZAR (dias)

Reunién de 1 TERMINA

1 POy DO - 1

planificacion
Creacion de 1 TERMINA

2 ; DO - 1

prototipos
Creacion de TERMINA

3 modelo de base 2 — . )
datos

4 Creacion de , TERMINA _ )
base de datos bo

Revision de TERMINA

5 i 1 DO - 1

sprint
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Desarrollo del spring O

Acta de reunion de revision del Sprint 0

FECHA: 03-01-2022
Coordinador Josue Erlinton Quispe Noa
Product Owner Gonzalo Pantoja Santander

Mediante la presente se valida y se da la conformidad que el Sr. Josue Erlinton Quispe Noa
presento, disefio de prototipos de interfaz grafica de sistema, modelado de base de datos, creacion

de la base de datos. Las cuales se determinaron como objetivos del Sprint 0.

Dentro del Sprint 0 se elabor6 lo siguiente:

Reunion de planificacion

Creacion de prototipos
0 - Creacion de modelo de base datos

Creacion de base de datos

NN R
\l

Revision de sprint

Firma de conformidad.

Y .
E2 P TECHIOLAGH SAC

NI .

...........

Gonz Raritoja Santander
DNI1.72491772
GERENTE
B A

GONZALO PANTOJA SANTANDER
Gerente general
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SPRINT 1

Prueba de lista de productos

N ° HISTORIA DE ACTIVIDADES ESTI TOT
SPRIN  USUARIO MACIO AL
T N (DIAS)

- Reunidn de planificacion 1
Crear vista 1
Login de Creacion de funciones en la base de datos 2
usuarios Prueba de ingreso de base de datos 1
Prueba de login de usuarios 2
Crear vista 1
Visualizacion Creacion de funciones en la base de datos 1
pantalla principal Prueba de ingreso de base de datos 1
Prueba de visualizacion pantalla principal 1
Crear vista 1

1 Registro de Creacion de funciones en la base de datos 2 33
usuarios Prueba de ingreso de base de datos 2
Prueba de registro de usuarios 2
Crear vista 1
Registro de Creacion de funciones en la base de datos 2
productos Prueba de ingreso de base de datos 3
Prueba de registro de productos 2
Crear vista 1
Lista de Creacion de funciones en la base de datos 2
productos Prueba de ingreso de base de datos 2
1
1

Revisidon de sprint

Reunién de planificacion

Se determino la primera reunién con todos los miembros del equipo Scrum, con el objetivo de

Acta de reunion
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planificar todas las tareas y habilidades a ejecutarse durante el desarrollo de este entregable.



ACTA DE REUNION

Grupo: Team SCRUM Acta N°: 2

Citada por: - Fecha: 03/01/2022

Coordinador: Gonzalo Pantoja Hora inicio: 8:00 am Fin: 1:00 pm
Santander

Secretario: - Lugar: EZ PC TECHNOLOGY

PARTICIPANTES

N° Nombre Cargo Cel.

1 Gonzalo Pantoja Santander Product Owner -
Desarrollador

2 Josue Erlinton Quispe Noa Scrum Master -

PUNTOS DE DISCUNSION

1 Revision de la Base de datos

2 Avance de la interfaz del Usuario

3 Avance de la Interfaz del Administrador

4 Designacion del creador de procedimientos almacenados y funciones en la

base de datos

ol

Supervision del plazo de tiempo previsto.
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Desarrollo de la reunién

DESARROLLO DE LA REUNION

El gerente general Gonzalo Pantoja Santander en su rol de Product Owner
menciono los siguientes factores que es de vital importancia para el cumplimiento y

desarrollo del proyecto:

Todos los integrantes del Team Master deben estar comprometidos con el objetivo
del proyecto, ya que es de vital importancia que cada integrante cumpla con su rol y las
tareas que se les autorizo, una union perenne ante el desarrollo del proyecto.

Observaciones

CONCLUSIONES

N° Tarea
1 Crear vista
Creacion de

2  funcionesen la
base de datos
Prueba de
3 ingreso de base
de datos
Prueba de
login de usuarios
Crear vista

Creacion de
6 funcionesen la
base de datos
Prueba de
7  ingreso de base
de datos
Prueba de
8  visualizacion
pantalla principal
Crear vista

Responsable

Josue Erlinton
Quispe Noa

Gonzalo Pantoja
Santander

Gonzalo Pantoja
Santander

Josue Erlinton
Quispe Noa

Josue Erlinton
Quispe Noa

Gonzalo Pantoja
Santander

Gonzalo Pantoja
Santander

Josue Erlinton
Quispe Noa

Josue Erlinton
Quispe Noa
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Periodo entrega
1

2

Observaciones




10

11

12

13

14

15

16

17

18

19

20

Creacion de
funciones en la
base de datos

Prueba de
ingreso de base
de datos

Prueba de
registro de
usuarios

Crear vista

Creacion de
funciones en la
base de datos

Prueba de
ingreso de base
de datos

Prueba de
registro de
productos

Crear vista

Creacion de
funciones en la
base de datos

Prueba de
ingreso de base
de datos

Prueba de lista
de productos

Gonzalo Pantoja
Santander

Gonzalo Pantoja
Santander

Josue Erlinton
Quispe Noa

Josue Erlinton
Quispe Noa

Gonzalo Pantoja
Santander

Gonzalo Pantoja
Santander

Josue Erlinton
Quispe Noa

Josue Erlinton
Quispe Noa

Gonzalo Pantoja
Santander

Gonzalo Pantoja
Santander

Josue Erlinton
Quispe Noa
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Vista de inicio de sesién del usuario

INICIO DE SESION

Bienvenido!!

Iniciar Seccidn

Creacion de base de datos

phpMyAdmin
3 EVIRRER -

ente Favoritas

i Nueva

| controlventas

=i Nueva

- clients

I} comprobante

~p comprobante_detalle
=i colizacion

it cotizacion_detalls
i producto

~J usuarios

| cursojava

| information_schema

| mysqgl

| performance_schama
| phpemyadmin

|=} Importar | =° Privilegios  #°

=] Examinar G~ Esuwuctura ] SQL 4 Buscar ¥ Insertar &} Exportar

7 Estructura de tabla dg Vista de relaciones

# Nombre Tipo CotejJamlento Atributos Nule Predeterminado Comentarios Extra Acclén
1 id_Usuarlo @ bigint{20}) No  Ninguna AUTO_INCREMENT 7 Cam
2 Noml chae(100) ults_bin No  Anguria & Cam
T 3 Apellido_Materno  varchar(50) utfg_bin No  Ninguna & Cam
4 Apellido Paterno varchach0)  ulf bin No  Nexgutia o Cam
Z 5 Dni int{8) No  Ninguna & Cam
& Login_Usuario varchar{255) utfg_bin No  Ninguna & Cam
7 Password Usuario varchar(255) ulfs_bin No  Ninguna &7 Cam
1t [ Seleccionar todo Para los elementos que estin marcados. 11| Examinar & Cambiar @ Eliminar & Primarl

2 Chiminar de las columnas centralas

T Mover columnas # Normalizar

S imaodimic BB Planteamienta de la estuciu de tabia € ¥: Hacar semsmiento a la lahls

114



Prueba de ingreso
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PANTALLA PRINCIPAL

€ 5 C O loa

6 EZPC
TECHNOLOGY

e N

Inicio

GANANCIAS (MENSUALES) GANANCIAS (ANUALES) 12Acion:
Cotizacién S/.4,000 $/.4,000 80% e—— 5

Creacion de base de datos

REGISTRO DE USUARIOS

Anadir Nuevo Usuario!

Apellido Paternc
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Creacion de base de datos

LISTADO DE USUARIOS

€ 5 C O oot
e EZPC
TECHNOLOGY
& Productos , ;
- Gestion de Usuarios
5 Ventas ;
Usuarios
B Cotizacién
—
Clientes
Usiares
<
Listado de Usuarios
Sh
™ Nombre Apellido Paterno
tint
»
os

REGISTRO DE PRODUCTOS

APELLIDO PATERNO:

mestgooglecom esth compartiendo tu pantalls

APELLIDO MATERNO:

Apellido Materno DNI Usuario

Acciones

o0
0
0
0
0

ﬁ EZPC
TECHNOLOGY

w4 Producte .

b Gestion de Productos
ety Productos
Cotizacin o
Cllentes
Usuarios

Listado de Productos
<
o Nombre
=
1
(3

PRECIO UNITARI:

0
0
0
0
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Creacion de base de datos

Revision del Sprint 1

NO

10

11

12

Actividades
a realizar

Reunién de
planificacion

Crear vista

Creacion de
funciones en la
base de datos

Prueba de
ingreso de base
de datos

Prueba de
login de
usuarios

Crear vista

Creacion de
funciones en la
base de datos

Prueba de
ingreso de base
de datos

Prueba de
visualizacion
pantalla
principal

Crear vista

Creacion de
funciones en la
base de datos

Prueba de
ingreso de base
de datos

Duracion
(#dias)
1

Estado

TERMINADO
TERMINADO
TERMINADO

TERMINADO

TERMINADO

TERMINADO

TERMINADO

TERMINADO

TERMINADO

TERMINADO
TERMINADO

TERMINADO
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Periodo
entrega

1
1

Observaciones




13

14

15

16

17

18

19

20

21

22

Prueba de
registro de
usuarios

Crear vista

Creacion de
funciones en la
base de datos

Prueba de
ingreso de base
de datos

Prueba de
registro de
productos

Crear vista

Creacion de
funciones en la
base de datos

Prueba de
ingreso de base
de datos

Prueba de
lista de
productos

Revision de
Sprint

TERMINADO

TERMINADO
TERMINADO

TERMINADO

TERMINADO

TERMINADO

TERMINADO

TERMINADO

TERMINADO

TERMINADO
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Acta de reunion de revision del Sprint 1

FECHA: 05-02-2022

Coordinador Josue Erlinton Quispe Noa

Product Owner Gonzalo Pantoja Santander

Mediante la presente se valida y se da la conformidad que el Sr. Josue Erlinton Quispe Noa
presentd, disefio de prototipos de interfaz gréafica de sistema, modelado de base de datos, creacion
de la base de datos. Las cuales se determinaron como objetivos del Sprint 1.

Dentro del Sprint 1 se elaboro lo siguiente:

N °© HISTORIA DE ACTIVIDADES
SPRINT USUARIO

= Reunién de planificacién

Crear vista

Creacion de funciones en la base de datos
Prueba de ingreso de base de datos
Prueba de login de usuarios

Login de usuarios

Crear vista
Visualizacion Creacion de funciones en la base de datos
pantalla principal Prueba de ingreso de base de datos
Prueba de visualizacion pantalla principal
Crear vista

Creacidn de funciones en la base de datos
Prueba de ingreso de base de datos
Prueba de registro de usuarios
Crear vista

Registro de Creacion de funciones en la base de datos
productos Prueba de ingreso de base de datos
Prueba de registro de productos
Crear vista
Creacidn de funciones en la base de datos
Prueba de ingreso de base de datos
Prueba de lista de productos
- Revision de sprint
Firma de conformidad.

1 Registro de usuarios

Lista de productos

EZ PC TECHNOLOGY S.A.C.
GONZALO PANTOJA SANTANDER

Gerente general
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Sprint 2

Generar PDF de
cotizaciones

Prueba de listado de comprobantes de venta

Crear vista
Creacién de funciones en la base de datos
Prueba de ingreso de base de datos

Prueba de generacion de PDF de cotizaciones

N ° HISTORIA DE ACTIVIDADES ESTI TOT
SPRIN USUARIO MACIO AL
T N (DIAS)

- Reunidn de planificacion 1

Crear vista 1

Gestion de Creacion de funciones en la base de datos 2

cotizaciones Prueba de ingreso de base de datos 2

Prueba de gestion de cotizaciones 1

Crear vista 1

Listado de Creacion de funciones en la base de datos 2

cotizaciones Prueba de ingreso de base de datos 2

Prueba de listado de cotizaciones 1

) Crear vista 1

Registro de Creacion de funciones en la base de datos 2

2 Ventas de Prueba de ingreso de base de datos 4 38

Productos .

Prueba de registro de ventas de productos 2

) Crear vista 1

Listado de Creacion de funciones en la base de datos 2

comprobantes de Prueba de ingreso de base de datos 3

venta

1

1

2

3

2

1

Revision de sprint

Reunién de planificacion

Se determino la primera reunion con todos los miembros del equipo Scrum, con el objetivo de

planificar todas las tareas y habilidades a ejecutarse durante el desarrollo de este entregable.
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Acta de reunién

ACTA DE REUNION

Grupo: Team SCRUM Acta N°: 3

Citada por: - Fecha: 05/02/2022

Coordinador: Gonzalo Pantoja Hora inicio: 8:00 am Fin: 1:00 pm
Santander

Secretario: - Lugar: EZ PC TECHNOLOGY

PARTICIPANTES

N° Nombre Cargo Cel.

1 Gonzalo Pantoja Santander Product Owner -
Desarrollador

2 Josue Erlinton Quispe Noa Scrum Master -

PUNTOS DE DISCUNSION

1 Anélisis de la Base de datos del Sistema Web

2 Avance de la interfaz del Usuario

3 Avance de la Interfaz del Administrador

4 Designacion del creador de procedimientos almacenados y funciones en la

base de datos

5 Avance de la légica del sistema
6 Testeo de los modulos avanzados
7 Supervision del plazo de tiempo previsto.
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DESARROLLO DE LA REUNION

El gerente general Gonzalo Pantoja Santander en su rol de Product Owner
menciono los siguientes factores que es de vital importancia para el cumplimiento y
desarrollo del proyecto:

El equipo de desarrollo participo con las herramientas que se emplearan durante la
ejecucion de este sprint, debido a que durante la mayor parte de este se presentaran
diagramas y prototipos de disefios: Balsamiq.

Observaciones

CONCLUSIONES

N° Tarea Responsable Periodo entrega Observaciones
1 Crear vista Josue Erlinton 1 ]
Quispe Noa
Creacion de Gonzalo Pantoja 2
2  funcionesen la Santander -
base de datos
Prueba de Gonzalo Pantoja 2
3 ingreso de base Santander -
de datos
Prueba de Josue Erlinton 1
4  gestion de Quispe Noa -
cotizaciones
5 Crear vista Josue Erlinton 1 ]
Quispe Noa
Creacion de Gonzalo Pantoja 2
6  funcionesen la Santander -
base de datos
Prueba de Gonzalo Pantoja 2
7 ingreso de base Santander -
de datos
Prueba de Josue Erlinton 1
8 listado de Quispe Noa -
cotizaciones
Crear vista Josue Erlinton 1
Quispe Noa )
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10

11

12

13

14

15

16

17

18

19

20

Creacion de
funciones en la
base de datos

Prueba de
ingreso de base
de datos

Prueba de
registro de ventas
de productos

Crear vista

Creacion de
funciones en la
base de datos

Prueba de
ingreso de base
de datos

Prueba de
listado de
comprobantes de
venta

Crear vista

Creacion de
funciones en la
base de datos

Prueba de
ingreso de base
de datos

Prueba de
generacion de
PDF de
cotizaciones

Gonzalo Pantoja
Santander

Gonzalo Pantoja
Santander

Josue Erlinton
Quispe Noa

Josue Erlinton
Quispe Noa

Gonzalo Pantoja
Santander

Gonzalo Pantoja
Santander

Josue Erlinton
Quispe Noa

Josue Erlinton
Quispe Noa

Gonzalo Pantoja
Santander

Gonzalo Pantoja
Santander

Josue Erlinton
Quispe Noa
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GESTION DE CLIENTES

G (<] localhost

EZPC -
TECHNOLOGY L 4

o Productes Gestion de Clientes

I Ventss

Clientes

Cotizacidn
NOMBRES; APELLIDO PATERNO: APELLIDO MATERNO

Clientes

Usuarios.

o Il

Listado de Clientes

1] Nombre Apellido Paterno Apellido Materno DNI Acciones

No data available in tat

REGISTRO DE VENTA DE PRODUCTQOS

€ c Tocalhost
EZPC -
TECHNOLOGY o
o Pre
b Generar Boleta
= Ventas v

Q
Boleta
Factura
€ODIGO PRODUCTO: PRODUCTO: PRECIO UNITARIC CANTIDAL

Cotizacién
regar Pro
Clintes W Agregar Producto
Usuarios
Detalle boleta
¢

Nro Producto Codigo Precio Cantidad Total
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Revision del sprint 2

NO

1

10

11

12

13

14

15

Actividades
a realizar

Reunién de
planificacion

Crear vista

Creacion de
funciones en la
base de datos

Prueba de
ingreso de base
de datos

Prueba de
gestién de
cotizaciones

Crear vista

Creacion de
funciones en la
base de datos

Prueba de
ingreso de base
de datos

Prueba de
listado de
cotizaciones

Crear vista

Creacion de
funciones en la
base de datos

Prueba de
ingreso de base
de datos

Prueba de
registro de
ventas de
productos

Crear vista

Creacion de
funciones en la
base de datos

Duracion
(#dias)
1

1
2

Estado

TERMINADO
TERMINADO

TERMINADO

TERMINADO

TERMINADO

TERMINADO
TERMINADO

TERMINADO

TERMINADO

TERMINADO

TERMINADO

TERMINADO

TERMINADO

TERMINADO
TERMINADO
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Periodo
entrega

1
1

2

Observaciones




16

17

18

19

20

21

22

Prueba de
ingreso de base
de datos

Prueba de
listado de
comprobantes
de venta

Crear vista

Creacion de
funciones en la
base de datos

Prueba de
ingreso de base
de datos

Prueba de
generacion de
PDF de
cotizaciones

Revision de
Sprint

TERMINADO
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Acta de reunion de revision del Sprint 2

FECHA: 15-03-2022
Coordinador Josue Erlinton Quispe Noa
Product Owner Gonzalo Pantoja Santander

Mediante la presente se valida y se da la conformidad que el Sr. Josue Erlinton Quispe Noa
presentd, disefio de prototipos de interfaz grafica de sistema, modelado de base de datos, creacion
de la base de datos. Las cuales se determinaron como objetivos del Sprint 2.

Dentro del Sprint 2 se elaboro lo siguiente:

N ° HISTORIA DE ACTIVIDADES
SPRINT USUARIO

- Reunién de planificacién
Crear vista
Gestion de Creacion de funciones en la base de datos
cotizaciones Prueba de ingreso de base de datos
Prueba de gestién de cotizaciones
Crear vista
Listado de Creacion de funciones en la base de datos
cotizaciones Prueba de ingreso de base de datos
Prueba de listado de cotizaciones
Crear vista
5 Registro de Ventas de Creacion de funciones en la base de datos
Productos Prueba de ingreso de base de datos
Prueba de registro de ventas de productos
Crear vista
Listado de Creacion de funciones en la base de datos
comprobantes de venta Prueba de ingreso de base de datos
Prueba de listado de comprobantes de venta
Crear vista
Generar PDF de Creacion de funciones en la base de datos
cotizaciones Prueba de ingreso de base de datos
Prueba de generacién de PDF de cotizaciones
- Revisién de sprint

Firma de conformidad.

EZ PC TECHNOLOGY S.A.C.
GONZALO PANTOJA SANTANDER
Gerente general
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Sprint 3

N° HISTORIA DE USUARIO ACTIVIDADES ESTI TOT
SPRINT MACION AL (DIAS)

- Reunidn de planificacion 1
Crear vista 1

Gestion de Creacion de funciones en la base de datos 3
boletas / facturas Prueba de ingreso de base de datos 4
Prueba de gestion de boletas / facturas 2

Crear vista 1

Reporte de Creacion de funciones en la base de datos 2
ventas diarias Prueba de ingreso de base de datos 2
Prueba de reporte de ventas diarias 1

Crear vista 1

Reporte de Creacion de funciones en la base de datos 2

3 ventas mensual Prueba de ingreso de base de datos 2 38

Prueba de reporte de ventas mensual 1

Crear vista 1

Porcentaje de Creacion de funciones en la base de datos 2
crecimiento de Prueba de ingreso de base de datos 3
ventas Prueba de porcentaje de crecimiento de 1

ventas

Crear vista 1

Reporte de Creacion de funciones en la base de datos 2
Volumen de ventas Prueba de ingreso de base de datos 3
por producto Prueba de reporte de volumen de ventas por 1

producto
- Revision de sprint 1

Reunidn de planificacion

Se determino la primera reunién con todos los miembros del equipo Scrum, con el objetivo de

planificar todas las tareas y habilidades a ejecutarse durante el desarrollo de este entregable.
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Acta de reunién

ACTA DE REUNION

Grupo: Team SCRUM Acta N°: 4

Citada por: - Fecha: 22/04/2022

Coordinador: Gonzalo Pantoja Hora inicio: 8:00 am Fin: 1:00 pm
Santander

Secretario: - Lugar: EZ PC TECHNOLOGY

PARTICIPANTES

N° Nombre Cargo Cel.

1 Gonzalo Pantoja Santander Product Owner -
Desarrollador

2 Josue Erlinton Quispe Noa Scrum Master -

PUNTOS DE DISCUNSION

1 Analisis de la Base de datos del Sistema Web

2 Avance de la interfaz del Usuario

3 Avance de la Interfaz del Administrador

4 Designacion del creador de procedimientos almacenados y funciones en la
base de datos

5 Avance de la légica del sistema

6 Testeo de los mddulos avanzados

7 Supervision del plazo de tiempo previsto.
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Acta de reunion de revision del Sprint 3

FECHA: 15-03-2022
Coordinador Josue Erlinton Quispe Noa
Product Owner Gonzalo Pantoja Santander

Mediante la presente se valida y se da la conformidad que el Sr. Josue Erlinton Quispe Noa
presento, disefio de prototipos de interfaz grafica de sistema, modelado de base de datos, creacion
de la base de datos. Las cuales se determinaron como objetivos del Sprint 3.

Dentro del Sprint 3 se elabord lo siguiente:

N ° HISTORIA DE ACTIVIDADES
SPRIN USUARIO
T
- Reunion de planificacion
Crear vista
Gestion de boletas / Creacion de funciones en la base de datos
facturas Prueba de ingreso de base de datos
Prueba de gestion de boletas / facturas
Crear vista
Reporte de ventas Creacion de funciones en la base de datos
diarias Prueba de ingreso de base de datos
Prueba de reporte de ventas diarias
Crear vista
Reporte de ventas Creacion de funciones en la base de datos
3 mensual Prueba de ingreso de base de datos
Prueba de reporte de ventas mensual
Crear vista
. Creacion de funciones en la base de datos
P-O reentaje de Prueba de ingreso de base de datos
crecimiento de ventas . —
Prueba de porcentaje de crecimiento de
ventas
Crear vista
Reporte de Creacion de funciones en la base de datos
Volumen de ventas Prueba de ingreso de base de datos
por producto Prueba de reporte de volumen de ventas
por producto
- Revision de sprint
Firma de conformidad. EZ PC TE GY S.A.C.

............

...........................

GONZALO PANTOJA SANTANDER
Gerente general
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Anexo 13: Casos de Uso

OBJETIVOS DEL NEGOCIO

Claro, Realista, Alcanzable, Medible y Sensible al tiempo.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

ON1.Determinar la influencia en el proceso de control de ventas.

ONZ2.Determinar la influencia del porcentaje de crecimeinto de ventas.

ON3.Determinar la influencia del volumen de ventas por producto.

classON .~
«Business Goal»
ON1.Determinar la influencia
en el proceso de control de
ventas.
4] ™
rs Ay
/ AY
Fd \
s hY
r \
s
' Y
v \
'S A\
s Ay
i Y
Vi AN
rd Ay
«Business Goal» «Business Goal»
ON2.Determinar la influencia ON3.Determinar la influencia
del porcentaje de del volumen de ventas por
crecimeinto de ventas. producto.
ucCUN ~
o i *-\\ , T e "__.,---"_ T o T T

N\ ™~ ™ p ™\
| cuN1.Registrar Pedido | | cun2.consulta stock | | CUN3.Registrar Venta | (LT )
\ A A \ A \ Comprobante _{
h _f// . /5 7 A /A/ \ /;_’}///
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ACTORES DEL NEGOCIO

uc AN

«husiness actors «husiness actor»
ANT Veandadnr ANTY (liante

DIAGRAMA DE CASOS DE USO DEL NEGOCIO

uc Diagrama general de casos de uso del negocio /

Proceso de control de venta de equipos de telecomunicaciones EZ PC TECHNOLOGY SAC

o

f
|CUN1 Registrar Pedido

| CUN2.Consulta Stoc\

whusiness act or\/ thusiness actor»
AN1.Vendedor AN2.Cliente
| CUN3.Registrar Venta

CUN4.Generar
Comprobante

——
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ACTORES DEL SISTEMA

uc As

Asl.Administrador

AS52.Vendedor

DIAGRAMA DE CASOS DE USO DEL SISTEMA (ADMINISTRADOR)

uc CUS_ADMINISTRADOR ./

CUS 2.Consultar
Usuario

7

(T

f o Trialy

As1.Administrador —

CUS_1.Login

/\

(from
Actores del
sistemna)

CUS_9.Generar
| Reporte de Volumen

\%nta por Product

CUS 3.Modificar
Usuario

wextends ‘

CUS 4.Registrar 4 CUS_5.Afnadir
\ i ) Vendedor

\ Usuario aincludes \

/\

\

&

CUS 6.Consultar
Proveedor

CUS_7.Registrar
Proveedor

/

\,
S

aext end>

1

f CUS_8.Modificar

\ Proveedor

Gs 10.Generar

| Reporte de Porcentaje

\de Crecimiento
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DIAGRAMA DE CASOS DE USO DEL SISTEMA (VENDEDOR)

uc CUS_VENDEDOR .~

CUS3.Registrar

CUS2.Consultar Producto winclude»
Producto
AN
=~ Y
wextend»
Cus4.Modificar
Producto
CUSse.Consultar
Categori Koo ---
S aextendn

//7

CUS1.Login

As2.Vendedor \
(from
Actores del US;th.‘Coqs'u :
sistema) otizacion <
wextend» = .
'CUS9.Consultar
Cliente
Us12.Consult
Comprobante
_ = ~uextend» \
[

‘CUS13.Modifica I

'CUS14.Registra
Comprobante

Comprobante

gincludes aextend»

a
! by

CUS17.Anadir
Cliente

CUS18.Imprimir
Comprobante

CuUsS5.Anadir
Proveedor

CUS7.Registrar
Categoria

cusg.Modificar
Categoria

US20.Registrar
Cotizacion

CUS21.Modificar
Cotizacion

US11.Modi
Cliente
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